E Identificador : 4317233 Fecha: 11/07/2024
GOBIERNG INETERND
ﬁ DE ESPARA DE UNIVERSIDADES

IMPRESO SOLICITUD PARA VERIFICACION DE TiTULOS OFICIALES
1. DATOS DE LA UNIVERSIDAD, CENTRO Y TITULO QUE PRESENTA LA SOLICITUD
De conformidad con €l Real Decreto 822/2021, de 28 de septiembre, por €l que se establece la organizacion de las ensefianzas universitarias y del procedimiento de

aseguramiento de su calidad.

UNIVERSIDAD SOLICITANTE CENTRO CcODIGO
CENTRO

ESIC Universidad Facultad de Ciencias Juridicasy Sociales 28054919

NIVEL DENOMINACION CORTA

Méster Direccion de Marketing

DENOMINACION ESPECIFICA

Méster Universitario en Direccién de Marketing por la ESIC Universidad

NIVEL MECES

3

RAMA DE CONOCIMIENTO AMBITO DE CONOCIMIENTO CONJUNTO
Ciencias Socialesy Juridicas Ciencias econdmicas, administracion y No

direccion de empresas, marquetin, comercio,
contabilidad y turismo

CSV: 759699564369082228116794 - Verificable en https://sede.educacion.gob.es/cid y Carpeta Ciudadana https://sede.administracion.gob.es

NOMBRE Y APELLIDOS CARGO
RAMON ARILLA LLORENTE RECTOR

NOMBRE Y APELLIDOS CARGO

EDUARDO GOMEZ MARTIN PRESIDENTE

NOMBRE Y APELLIDOS CARGO

RAMON ARILLA LLORENTE RECTOR

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

DOMICILIO CODIGO POSTAL MUNICIPIO TELEFONO
Camino Valdenigriales SN 28223 Pozuelo de Alarcon 664552303
E-MAIL PROVINCIA FAX
director.general @esic.edu Madrid

3. PROTECCION DE DATOS PERSONALES

De acuerdo con lo previsto en la Ley Orgénica 3/2018, de 5 de diciembre, de Proteccién de Datos Personales y garantia de los derechos digitales, se informa que los
datos solicitados en este impreso son necesarios para la tramitacion de la solicitud y podran ser objeto de tratamiento automatizado. La responsabilidad del fichero
automatizado corresponde al Consejo de Universidades. Los solicitantes, como cedentes de |os datos podran ejercer ante el Consejo de Universidades los derechos de

informacion, acceso, rectificacion y cancelacion alos que serefiere el Titulo 111 de la citada Ley Orgénica 3/2018, de 5 de diciembre.

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

En: Madrid, AM 26 de febrero de 2024
Firma: Representante legal de la Universidad
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1. DESCRIPCION, OBJETIVOS FORMATIVOSY JUSTIFICACION DEL TiTULO
1.1-1.3 DENOMINACION, AMBITO, MENCIONESESPECIALIDADESY OTROSDATOSBASICOS

NIVEL DENOMINACION ESPECIFICA CONJUNTO [CONVENIO CONV.
ADJUNTO
Méster Maéster Universitario en Direccion de Marketing por | No Ver Apartado 1:
laESIC Universidad Anexo 1.
RAMA

Ciencias Socialesy Juridicas
AMBITO

Ciencias econémicas, administracion y direccion de empresas, marquetin, comercio, contabilidad y turismo
AGENCIA EVALUADORA

Fundacién para el Conocimiento Madrimasd
LISTADO DE ESPECIALIDADES

No existen datos
MENCION DUAL
No

1.4-1.9 UNIVERSIDADES, CENTROS, MODALIDADES, CREDITOS, IDIOMASY PLAZAS
UNIVERSIDAD SOLICITANTE

ESIC Universidad

LISTADO DE UNIVERSIDADES

CODIGO UNIVERSIDAD

087 ESIC Universidad

LISTADO DE UNIVERSIDADES EXTRANJERAS

CODIGO UNIVERSIDAD

No existen datos

CREDITOSTOTALES CREDITOS DE COMPLEMENTOS CREDITOSEN PRACTICASEXTERNAS
FORMATIVOS

60 6

CREDITOSOPTATIVOS CREDITOS OBLIGATORIOS CREDITOSTRABAJO FIN GRADO/

MASTER
0 48 6

1.4-1.9 ESIC Universidad
1.4-1.9.1 CENTROSEN LOSQUE SE IMPARTE

LISTADO DE CENTROS
CODIGO CENTRO CENTRO CENTRO ACREDITADO
RESPONSABLE INSTITUCIONALMENTE
28054919 Facultad de Ciencias Juridicasy S No
Sociales

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

PRESENCIAL SEMIPRESENCIAL/HIBRIDA A DISTANCIA/VIRTUAL
Si No No

PLAZAS POR MODALIDAD

100

NUMERO TOTAL DE PLAZAS NUMERO DE PLAZAS DE NUEVO INGRESO PARA PRIMER CURSO
100 100
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IDIOMASEN LOS QUE SE IMPARTE
CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES
No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

1.10 JUSTIFICACION

JUSTIFICACION DEL INTERESDEL TITULOY CONTEXTUALIZACION

Ver Apartado 1: Anexo 6.

1.11-1.13 OBJETIVOS FORMATIVOS, ESTRUCTURAS CURRICULARES ESPECIFICASY DE
INNOVACION DOCENTE
OBJETIVOS FORMATIVOS

1. Identificar los deseosy necesidades de |los consumidoresy proponer soluciones através de lainnovacion de productos, serviciosy las experiencias del consumi-
dor

Anticipar tendencias de mercado para posicionar laempresay sus productos y serviciosy encontrar nuevas oportunidades de negocio

Tomar decisiones, a partir de diversas fuentes de informacion que, siendo incompleta o limitada, incluya reflexiones sobre las responsabilidades sociales y éticas
vinculadas ala aplicacion de sus conocimientos, y comunicar adecuadamente conclusiones.

Gestionar larelacion con €l cliente mediante la omnicanalidad (por teléfono o email, de forma personal, en redes sociales, mediante chatbots, tiendas virtuales a
través de la Realidad Aumentada, etc.) en un ecosistema digital y global.

Planificar y gestionar ventasy proyectos. Captacion de valor y dinamizacion y automatizacion de precios.

Aprovechamiento de latecnologia en estrategias, tacticasy operaciones de marketing para una sociedad sostenible respaldada por tecnologia inteligente y auto-
matizacion de procesos de Marketing.

Definir estrategias y técticas, en la elaboracion de un Plan de Marketing, un Plan de Comunicacion, un Plan de Ventasy un Plan de Marketing Internacional .

ESTRUCTURAS CURRICULARES ESPECIFICASY ESTRATEGIAS METODOL OGICAS DE INNOVACION DOCENTE

1.14 PERFILESFUNDAMENTALESDE EGRESO Y PROFESIONES REGULADAS
PERFILES DE EGRESO

N oo A WN

Seincluye el detalle de los perfiles en el apartado 8, como anexo.
HABILITA PARA EL EJERCICIO DE PROFESIONES REGULADAS No

NO ES CONDICION DE ACCESO PARA TITULO PROFESIONAL

2. RESULTADOSDEL PROCESO DE FORMACION Y DE APRENDIZAJE
RESUL TADOS DEL PROCESO DE FORMACION Y DE APRENDIZAJE

COL1 - Conocimientos sélidos de andlisis y diagndstico de mercado, asi como de Marketing Mix (gestion de productos y/o servicios,
precio, distribucion y comunicacion), tanto nacional como internacional. T1PO: Conocimientos o contenidos

C010 - Conocimientos especializados en las tendencias digitales que permitan facilitar 1a gestion de personas en las organizaciones
actualesy generar un impacto positivo en el rendimiento y compromiso de las mismas. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO11 - Conocimientos avanzados de Analytics, Business Intelligence y sus herramientas, asi como de laintegraciony
automatizacion de larelacion con el cliente y la gestion de la cadena de suministro. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO2 - Conocer en profundidad los métodos de investigacion tradicionales y de neuromarketing. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO3 - Describir los métodos y procesos propios de unainvestigacion cientifica. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO4 - Conocimientos avanzados de posicionamiento organico, Inbound Marketing, usabilidad, analitica web asi como modelos
y métricas para mejorar la experiencia de usuario respetando los principios de accesibilidad universa y disefio paratodas |las
personas. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO5 - Conocer los model os de decision de los diferentes elementos estratégicos de marketing. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO6 - Conocimientos altamente especializados en Marketing de buscadores, social media, email marketing, asi como en Dashboard
para la optimizacion de rendimiento. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO7 - Conocimientos sdlidos en gestion de equipos comerciales, andlisisy prevision de ventas, asi como de modelos de venta
tradiciona y digital. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO8 - Conocer las estructuras de los mercados internacionales, asi como su regulacion, en un entorno empresarial globalizado y
diverso. TIPO: Conocimientos o contenidos
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CO9 - Describir detalladamente las técnicas y procesos que optimicen los resultados en la gestion de proyectos hasta la finalizacion
del mismo. TIPO: Conocimientos o contenidos

CP1 - Utilizar las métricas y herramientas mas innovadoras que permitan tomar decisiones sobre estrategias de marketing con
€l objetivo de minimizar el riesgo en laimplantacion de dichas estrategias, promoviendo politicas orientadas a desarrollo dela
Empresa. TIPO: Competencias

CP2 - Disefiar un plan de marketing aplicando las estrategias necesarias que fomenten el crecimiento econémico sostenible y
aineado alos objetivos de laempresa. TIPO: Competencias

CP3 - Aplicar el proceso global de obtencién, andlisis, interpretacién y comunicacién de los datos en los diferentes entornos parala
toma de decisiones. TIPO: Competencias

CP4 - Aplicar los principios y valores democraticos en latoma de decisiones, en € dmbito del Marketing, promoviendo
instituciones eficaces, responsables e inclusivas atodos los niveles. TIPO: Competencias

HA1 - Disefiar estrategias innovadoras de Marketing que mejor se adapten ala oferta de productos y/o servicios. TIPO: Habilidades
0 destrezas

HAZ2 - Interpretar métricas, andlisis y resultados que permitan tomar decisiones fundamental es para lograr |os objetivos marcados.
TIPO: Habilidades o destrezas

HA3 - Dominar |las herramientas y nuevas tecnol ogias necesarias que permitan analizar los datos'y el mercado en un entorno global.
TIPO: Habilidades o destrezas

HA4 - Saber realizar unainvestigacion cientifica. TIPO: Habilidades o destrezas

HADS - Tratar lainformacion obtenida con criterios de relevancia, fiabilidad y pensamiento critico utilizando las herramientas y
formatos adecuados alas nuevas tecnol ogias. TIPO: Habilidades o destrezas

HA®G6 - Comunicar informacién de formaclaray concisa, oral y por escrito, respetando los principios y valores democréticos, de
manera criticay responsable, en un entorno global. TIPO: Habilidades o destrezas

HA?7 - Desarrollar metodol ogias agiles que permitan optimizar 10s recursos necesarios y la gestion eficiente de |os proyectos en
todas sus fases. TIPO: Habilidades o destrezas

HAS - Crear planes de ventas, aplicando |as técnicas y metodol ogias més efectivas. TIPO: Habilidades o destrezas

HAO9 - Aplicar las técnicas de liderazgo y gestion de equipos multiculturales de una manera eficiente. TIPO: Habilidades o destrezas

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

Se regira por la Normativa de admisién para estudios de master universitarios de ESIC Universidad https://www.esic.edu/pdf/normati-
va/NORMATIVA_ADMISION_MASTER.pdf

La presente normativa tiene por objeto regular el régimen de admision, de los estudiantes en los estudios oficiales de Master de ESIC Universidad, re-
feridos en el Real Decreto 822/2021, de 28 de septiembre.

Los estudiantes de nuevo ingreso interesados en cursar ensefianzas de Master universitario en ESIC Universidad deberan cumplir con los requisitos
legales dispuestos en el Articulo 18 del Real Decreto 822/2021, de 28 de septiembre para el acceso a las ensefianzas oficiales de Master.

La posesion de un titulo universitario oficial de Graduada o Graduado espafiol o equivalente es condicién para acceder a un Master Universitario, o en
su caso disponer de otro titulo de Master Universitario, o titulos del mismo nivel que el titulo espafiol de Grado o Master expedidos por universidades e
instituciones de educacion superior de un pais del EEES que en dicho pais permita el acceso a los estudios de Master.

De igual modo, podran acceder a un Master Universitario del sistema universitario espafiol personas en posesion de titulos procedentes de sistemas

educativos que no formen parte del EEES, que equivalgan al titulo de Grado, sin necesidad de homologacién del titulo, pero si de comprobacién por

parte de la universidad del nivel de formacion que implican, siempre y cuando en el pais donde se haya expedido dicho titulo permita acceder a estu-
dios de nivel de postgrado universitario. En ninglin caso el acceso por esta via implicara la homologacién del titulo previo del que disponia la persona
interesada ni su reconocimiento a otros efectos que el de realizar los estudios de Master.

Las universidades garantizaran una informacion transparente y accesible sobre los procedimientos de admision, y deberan disponer de sistemas de
orientacion al estudiantado. Asimismo, aseguraran que dicha informacién y los procedimientos de admisién tengan en cuenta al estudiantado con dis-
capacidad o con necesidades especificas, y dispondran de servicios de apoyo y asesoramiento adecuados.

Las universidades podran excepcionalmente establecer, a partir de normativas especificas aprobadas por sus 6rganos de Gobierno, procedimientos
de matricula condicionada para el acceso a un Master Universitario. Esta consistira en permitir que un o una estudiante de Grado al que le reste por
superar el TFG y como maximo hasta 9 créditos ECTS, podra acceder y matricularse en un Master Universitario, si bien en ningin caso podra obtener
el titulo de Master si previamente no ha obtenido el titulo de Grado. Las universidades garantizaran la prioridad en la matricula de los y las estudian-
tes que dispongan del titulo universitario oficial de Graduada o Graduado. En este procedimiento podran ser tenidos en cuenta los créditos pendientes
de reconocimiento o transferencia en el titulo de Grado, o la exigencia de superacién de un determinado nivel de conocimiento de un idioma extranjero
para la obtencién del titulo.
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Las universidades o los centros regularan la admision en las ensefianzas de Master Universitario, estableciendo requisitos especificos y, en caso de
ser necesarios, complementos formativos, cuya carga en créditos no podra superar el equivalente al 20 por ciento de la carga crediticia del titulo. Los
créditos de complementos formativos tendran la misma consideracion que el resto de los créditos del plan de estudios del titulo de Master Universita-
rio.

Las universidades reservaran, al menos, un 5 por ciento de las plazas ofertadas en los titulos universitarios oficiales de Master Universitario para estu-
diantes que tengan reconocido un grado de discapacidad igual o superior al 33 por ciento, asi como para estudiantes con necesidades de apoyo edu-
cativo permanentes asociadas a circunstancias personales de discapacidad, que en sus estudios anteriores hayan precisado de recursos y apoyos pa-
ra su plena inclusién educativa.

En ESIC Universidad el proceso de admision se realiza en condiciones de igualdad para todas las plazas ofertadas, independientemente del distrito de
procedencia o lugar de residencia, acompafiando al alumnado durante todo el proceso de admisién, proporcionandole informacion personalizada sobre
el Master Universitario en Direccion de Marketing, los requisitos de acceso segln su situacién académica y ofreciendo orientacién académica.

A efectos del procedimiento de ingreso, ESIC Universidad tiene consideracién de Universidad Privada, con su normativa propia de acceso, cumpliendo
los requisitos de acceso a los estudios universitarios oficiales que indica en el articulo 18 declarado en el Real Decreto 822/2021.

Los estudiantes de otros paises que quieran acceder al Master deberan acreditar una certificacion de castellano B2 con una antigliedad maxima de
dos afios, en el momento del proceso de admision, siempre que no sean castellanos parlantes.

Los estudiantes para acceder a la matricula en los Masteres Universitarios de ESIC Universidad deberan realizar los siguientes tramites administrati-
vos de forma sucesiva:

SOLICITUD DE ADMISION:

Los candidatos contactaran con el departamento de admisiones de ESIC Universidad a través del formulario online de solicitud (www.esic.edu), via te-
lefénica, o asistiendo a las sesiones informativas etc. El departamento de admisiones proporcionaréd asesoramiento sobre los estudios que se deseen
realizar y le informaré de todos los requisitos y pasos a seguir para poder inscribirse en los programas.

El departamento de admisiones solicitara al candidato que aporte la siguiente documentacion para realizar el proceso de admisién al programa que se
solicite:

Solicitud de admisién cumplimentada (la puede descargar de laweb www.esic.edu )

Fotocopia del DNI o pasaporte

Curriculum vitae

Fotografia tamafio carnet a color

Certificado de estudios universitarios

Titulo acreditativo. Si € titulo esta emitido por una universidad no espafiola, debera presentar también una carta de la Universidad donde certifiquen que, con los
estudios obtenidos, tiene acceso a cursar estudios de Master en el pais de origen.

Carta de recomendacion

Una vez presentada la documentacion, el candidato realizard las pruebas de acceso al master que solicite, y que consistiran en:

Entrevista personal
Resolucion de un caso préactico o ensayo
Carta de motivacion personal

Una vez presentada la documentacion y realizadas las pruebas, se valorara el expediente académico del candidato, asi como el resultado de las prue-
bas de acceso.

Si el candidato solicita un traslado de expediente, con la posibilidad de reconocer créditos de la titulacién de procedencia, se le valorara el expediente
universitario, curriculum vitae y la entrevista personal que realice, conforme a la Normativa de transferencia y reconocimiento de créditos de ESIC Uni-
versidad.

Como conclusién del proceso de admisiéon se comunicara al candidato la admisién o no al programa mediante el envio de la carta de admisién con la
informacién necesaria para que inicie el proceso de matriculacion y realice los tramites de reserva de plaza e inscripcion en el programa.

RESERVA DE PLAZA Y MATRICULACION

Una vez recibida la carta de admision, el candidato procede al pago de su reserva de plaza, mediante transferencia en la cuenta bancaria indicada en
la carta. Esta cantidad no serd reembolsable. El candidato tiene un plazo aproximado de una semana para realizar el pago de la reserva de plaza des-
de que recibe la carta de admision. De esta forma, tiene garantizada la plaza en el master correspondiente.

Una vez que la secretaria de postgrado tiene constancia del pago de la reserva de plaza por parte del departamento administrativo de ESIC, remite al
candidato el formulario de solicitud de matricula para su cumplimentacion y en la que se requiere, entre otra informacion, la elecciéon del modo de pago
de la docencia.
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El candidato envia la solicitud de matricula debidamente cumplimentada y firmada a la secretaria de postgrado. Con este documento, el departamento
de administracién elabora un plan de pagos, que envia al candidato. Este plan de pagos refleja, al menos, el precio final (descuentos/becas incluidos)
y las cuotas a pagar. En caso de que se le conceda una beca posterior a haber realizado la matriculacién, se le enviara un nuevo plan de pagos.

El documento de solicitud de matricula sera firmado por el alumno, tiene caracter contractual y supone la aceptacion de las condiciones de pago y el
compromiso por parte del alumno de cumplir con la normativa académica para programas de postgrado de ESIC Universidad. El candidato tiene un
plazo de dos semanas desde que hace la reserva de plaza para realizar su solicitud de matricula.

Una vez terminado el trdmite de solicitud de matricula y aceptado el plan de pagos, la secretaria de Postgrado se encargara de dar de alta definitiva-
mente al candidato en el sistema de gestion, procediendo a su inscripcion en el programa.

Una vez realizado el tramite de la matricula, se considera al candidato inscrito y matriculado en el programa correspondiente y pasa a ser considerado
alumno méster de ESIC Universidad a todos los efectos.

La reserva de plaza y la solicitud de matricula se realizaran dentro de los periodos y plazos fijados. Los plazos y procedimientos de matricula e inscrip-
cién se haran publicos antes del comienzo del curso académico, debiendo el alumno matricularse, en ese plazo, de todas las asignaturas que quiera
cursar en el curso académico.

RECLAMACIONES

Las reclamaciones contra la no admisién, actualizacién de calificaciones o cambios en la via se presentaran en ESIC Universidad en el Campus de
Pozuelo dentro del plazo establecido.

DISPOSICION FINAL

La presente normativa se publicara al dia siguiente de su aprobacion y sera de aplicacion a partir del curso académico 2019/2020

Perfil de Ingreso

consumidor-Ademas, deben-ser-adaptables-a-los-cambios-tecnolégicos-y-de-mercado,- mantener-una-ética-profesional robusta-para-manejar-informa-

El Master Universitario en Marketing esta dirigido a candidatos que acaban de finalizar sus estudios de grado y desean obtener una especializacion
profesional que les permita conocer con mas profundidad la realidad global, sabiendo asi elegir la ruta de entrada mas adecuada a sus capacidades y
preferencias, aportando un mayor valor afiadido desde el inicio a la organizacion en la cual se quieran integrar.

Se llevara a cabo una distincién basica entre:

Candidaturas cuyo bagaje académico provenga del campo del Marketing, Administracién y Direccién de Empresas o similar, para los cuales su inte-
gracién en el Master no requerird de complementos formativos, ya que, el mismo se encuentra adaptado a los niveles de conocimiento de salida de di-
chas titulaciones.

Candidaturas procedentes de otros &mbitos de conocimiento. Para que estas puedan adaptarse e integrarse en el programa, deberan cursar, con ca-

racter previo al comienzo del Master, los complementos formativos descritos a continuacion.

Se establece que todos aquellos alumnos que no procedan de un grado o titulacion de Marketing, Administracion y Direccién de Empresas o similar
0 no puedan acreditar conocimientos previos en estos &mbitos de conocimiento mediante acreditaciones formativas, deberan realizar los cursos de
adaptacion

Cursos de adaptacion:

Fundamentos de Marketing (3 ECTS)

Fundamentos de Direccién de Empresas (3 ECTS)

Fundamentos de Marketing (3 ECTS)

Objetivo de la Asignatura:
La asignatura Fundamentos de Marketing tiene como principal objetivo iniciar en los conceptos, instrumentos y decisiones de Marketing

Al finalizar la asignatura seran capaces de:
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Conocer las principal es herramientas de marketing y su aplicacion.
Obtener informacién sobre clientes y mercados que permitan tomar decisiones.
Identificar y analizar correctamente | os factores que influyen en el comportamiento de |os consumidores desde la perspectiva de marketing.

Contenido de la Asignatura

Introduccion a marketing

Andlisisdel Entorno

Investigacion de Mercados. Segmentacién y Posicionamiento
Comportamiento del Consumidor

Marketing Mix

Sistema de evaluacion

Una vez hayan finalizado la asignatura, tendra que realizar una prueba con el objetivo de valorar la adquisicién de conocimientos.

Tendran dos oportunidades para superar dicha prueba y, por tanto, el complemento formativo que le permita realizar el Master.

En caso de no superarlo, tendré que volver a matricularse y repetir el complemento formativo.

Estos cursos se realizaran con caracter previo al comienzo del programa, de manera asincrona, pero dispondran de la posibilidad de contactar con un
tutor de referencia para la asignatura.

Fundamentos de Direccién de Empresas (3 ECTS)

Objetivo de la Asignatura

Esta asignatura proporcionara los conocimientos necesarios para poseer y comprender conocimiento de gestion empresarial que permitan aportar
ideas o soluciones novedosas.

Al finalizar la asignatura seran capaces de:

Identificar las distintas tipologias de empresa y sus caracteristicas fundamentales

Conocimiento, andlisis y diagndstico del entorno general y especifico

Analizar la empresa a través de la cadena de valor

Emplear herramientas de analisis (DAFO, matrices
) para decisiones estratégicas

Contenido de la Asignatura
Terminologia
Andlisis externo
Andlisisinterno
Herramientas
Estrategias

Actividades Formativas

El alumnado dispondréa de los materiales necesarios del curso, a través del Campus Virtual.

Para resolver dudas dispondran de tutorias o foros, para plantear cuestiones. Se establecerd un horario de comunicacion con el profesorado de la
asignatura.

Sistema de evaluacion

Una vez hayan finalizado la asignatura, tendra que realizar un test con el objetivo de valorar la adquisicién de competencias y de conocimientos.
Tendran dos oportunidades para superar el test y por tanto el complemento formativo que le permita realizar el Master.

En caso de no superarlo, tendra que volver a matricularse y repetir el complemento formativo.

Estos cursos se realizardn con caracter previo al comienzo del Méaster. Estos créditos seran cursados por los candidatos de manera asincrona, pero
dispondran en todo momento de la posibilidad de contactar con un tutor de referencia para cada una de las asignaturas.

Criterios de admisién y 6rgano responsable.

El 6rgano competente responsable de la admisién al Master es el Comité de Admisién, compuesto por la Direcciéon Académica de ESIC Universidad, la
Direccion del Master y la Direccién de Admisiones de ESIC Universidad.
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La funcién de dicha Comisién es permitir una relacién ordenada de candidatos en caso de un exceso de la demanda frente a la oferta del Titulo y para
ello se basaran en los resultados obtenidos en el proceso de admisién que se declara a continuacion:

1. Criterios académicos (Expediente académico): 50%
2. Motivacion einterés (Entrevista personal y Carta de motivacion): 30%
3. Capacidad paralaresolucion de problemasy pensamiento critico (Resolucion de caso préactico): 20%

Entrevistapersonal

En la entrevista de admision, sigue un esquema orientativo el cual se declara a continuacioén:

Evolucién académica del alumno/a (Titulacion cursada, estancias internacionales, cursos complementarios

).

Otras actividades realizadas, deporte, musica, idiomas, voluntariado,
Experiencia profesional.

Intereses, contenidos o competencias de mas interés para el alumnado.
Motivacion por la titulacién y la universidad.

Puntos fuertes y puntos a mejorar.

Explicacién de las diferentes pruebas que conforman el proceso.

Dudas o preguntas del alumno/a.

3.2 CRITERIOSPARA EL RECONOCIMIENTO Y TRANSFERENCIAS DE CREDITOS

Reconocimiento de Créditos Cursados en Ensefianzas Superior es Oficiales no Universitarias
MINIMO MAXIMO
0 0

Adjuntar Convenio

Reconocimiento de Créditos Cursados en Titulos Propios
MINIMO MAXIMO
0 9
Adjuntar Titulo Propio

Ver Apartado 3: Anexo 2.

Reconocimiento de Créditos Cursados por Acreditacion de Experiencia Laboral y Profesional

MINIMO MAXIMO
0 6
DESCRIPCION

Se regira por la Normativa sobre reconocimiento de créditos en titulaciones de master universitarios:

Sistema de Transferenciay Reconocimiento de Créditos:

Normativa de ESIC Universidad, en el siguiente link

Normativa Aplicable

El articulo 36 de la Ley Organica 6/2001 de 21 de diciembre, de Universidades, modificado por la Ley Organica
4/2007, de 12 de abril, dispone que el Gobierno, previo informe del Consejo de Universidades, regulara los criterios
generales a que habran de ajustarse las Universidades en materia de convalidacién y adaptacion de estudios cursa-
dos en centros académicos espafioles o extranjeros.

Reconocimiento y transferencia de créditos. El Real Decreto 822/2021, de 28 de septiembre, por el que se esta-
blece la ordenacion de las ensefianzas universitarias oficiales lo sefiala en su articulo 10.
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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 aceptacién por parte de una Universidad
de los créditos obtenidos en otras ensefianzas oficiales, de tal modo que sean computados a efectos de la obtencién
de un Titulo Oficial.

Reconocimiento de la experiencia laboral o profesional. La Ley Orgénica 4/2007, de 12 de abril, por la que se
maodifica la Ley Organica 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.

Ensefianzas de Formacién Profesional. El Real Decreto 1618/2011, de 14 de noviembre, que regula el reconoci-
miento de estudios en el ambito de la Educacién Superior, sefialando que corresponde a las universidades el reco-
nocimiento de los estudios oficialmente acreditados de ensefianzas superiores artisticas, deportivas o de formacion
profesional, a efectos de cursar programas de estudios conducentes a la obtencion de titulos universitarios de grado.

Transferencia de créditos. También se establece la transferencia de créditos que implica la inclusién en los docu-
mentos académicos oficiales de la totalidad de los créditos obtenidos por el alumno en ensefianzas oficiales que no
hayan conducido a la obtencién de un Titulo Oficial.

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

En el caso de Reconocimiento de Créditos Cursados por Acreditacion Experiencia Laboral y Profesional, solo se po-
dran reconocer créditos de la asignatura Practicas Académicas Externas, con la limitacion de que un afio de trabajo
a tiempo completo es equiparable a 6 ECTS.

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

3.3MOVILIDAD DE LOSESTUDIANTES PROPIOSY DE ACOGIDA

El Vicerrectorado de Relaciones Internacionales de ESIC Universidad es el maximo responsable del disefio, ejecucién y seguimiento de las actividades
académicas internacionales a través de sus dos unidades.

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

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

Por tanto, es responsabilidad de este Vicerrectorado colaborar activamente para favorecer la construccién de un nuevo espacio europeo y cumplir asi
uno de los objetivos de la politica general de la Universidad. Para ello, facilita informacién y asesoramiento a la comunidad universitaria sobre las dife-
rentes acciones de formacion en el &mbito internacional de la educacién superior y gestiona y desarrolla los programas, tanto internacionales como na-
cionales, de movilidad de estudiantes y profesores. En la pagina web de la Universidad, se puede encontrar toda la informacién referente a la movili-
dad en el &mbito universitario.

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

La Universidad, dentro del Espacio Europeo de Educacién 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 garantia de calidad exigidos por la Comisién 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 esta 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 automatico, 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 educacion, la formacion, la juventud y el deporte en Europa. Y para el periodo 2021-2027, el progra-
ma hace especial hincapié en la inclusién social, las transiciones ecolégica y digital, y el fomento de la participacién de las personas jévenes en la vida
democratica.

Apoya las prioridades y actividades establecidas en el Espacio Europeo de Educacion, el Plan de Accién de Educacién 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 dimensién europea del deporte.

ESIC Universidad, tomando en consideracion la importancia de la experiencia internacional para el alumnado mantiene igualmente acuerdos acadé-
micos internacionales con instituciones de educacion superior fuera del Espacio Europeo de Educacién 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.
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Los convenios de Movilidad Internacional de ESIC Universidad se detallan mas adelante

Por otra parte, a través de ESIC Idiomas se fomenta el estudio y la practica de las lenguas extranjeras entre los alumnos, el profesorado, y todo el per-
sonal de la Universidad, asi 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 linguistica recogidos en el docu-
mento del Consejo de Europa denominado: #EI Marco Comun de Referencia para las Lenguas#. Por lo tanto, estos cursos estan orientados a:

# Una mejor competencia linglistica del alumnado
# La preparacion de exdmenes oficiales

# La promocion de la movilidad universitaria internacional

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

El alumnado debera 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 posesion y poder acreditar un nivel C1 como minimo.

EVALUACION DE LAS ACCIONES DE MOVILIDAD

Las acciones de movilidad poseen mecanismos de evaluacién que pueden diferir de unas a otras. De manera comun a todos los programas, la Ofici-
na de Relaciones Internacionales de ESIC Universidad realiza un exhaustivo seguimiento del mismo, mediante la realizacién de encuestas a los alum-
nos tanto de acogida como propios. Ademas, 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 Unién Europea posee su propio mecanismo de evaluaciéon, mediante el analisis
y control de algunos destinatarios del programa elegidos a partir de un muestreo aleatorio realizado por el Organismo Auténomo de Programas Euro-
peos (externo a la Universidad).

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

MECANISMOS DE ASIGNACION DE CREDITOS
La titulacién dispone de dos Gestores de Intercambio Académico que se encargan de garantizar el mecanismo de asignacion de créditos.

En el caso del Programa Erasmus+, tal y como ya se ha mencionado, el procedimiento de reconocimiento de créditos esta 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 automatico, pues todas las instituciones participantes en el programa utilizan el sistema ECTS como referencia académica. En este
caso, los Gestores Docentes se encargan de orientar y ayudar a los alumnos a elegir correctamente las asignaturas, en coordinacién 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 evaluacion, determinar la asignacion correcta de crédi-
tos. De esta asignacién y evaluacién 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 informacién relativa a programas de movilidad se encuentra disponible en la pagina Web de la Universidad. Ademas, ESIC Universidad cuen-
ta con una Oficina de Relaciones Internacional. Desde esta oficina se da soporte administrativo a los alumnos. Este soporte incluye informacion sobre
convenios, becas, seguros, etc. El soporte académico lo proporcionan los Gestores de intercambio (Outgoing Managers), que proporcionan a los alum-
nos informacién sobre posibles destinos, perfiles de los destinos y adecuacion de los alumnos a los perfiles. Asi mismo se ofrece un apoyo y segui-
miento personalizado e individualizado a los colectivos en condiciones especificas tal y como recoge la Estrategia de Inclusion y Diversion 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, Unién Europea, Santander Universidades y la Comunidad de Madrid.

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

A continuacion, se detallan las Universidades con las que ESIC Universidad tiene convenio para que el alumnado del Master Universitario en Direccion
de Marketing pueda realizar algtin programa de movilidad.

PAIS INSTITUCION

ALEMANIA KARLSHOCHSCHULE INTERNATIONAL UNIVERSITY
ALEMANIA MUNICH BUSINESS SCHOOL

ALEMANIA BSPBUSINESS & LAW SCHOOL

ARGENTINA PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA ARGENTINA
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ARGENTINA
AUSTRIA
AUSTRIA
BELGICA
BELGICA
CANADA
CHINA

CHINA
COLOMBIA
DINAMARCA
DINAMARCA
ESLOVENIA
ESTADOSUNIDOS
ESTADOSUNIDOS
FRANCIA
FRANCIA
FRANCIA
FRANCIA
FRANCIA
FRANCIA
FRANCIA
FRANCIA
FRANCIA
FRANCIA
FRANCIA
FRANCIA
FRANCIA
FRANCIA
FRANCIA
FRANCIA
FRANCIA
FRANCIA
FRANCIA
FRANCIA
FRANCIA
FRANCIA
GRECIA
HUNGRIA
INDIA

ITALIA
LETONIA
MARRUECOS
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BBA INSEEC PARIS
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KEDGE BUSINESS SCHOOL

UNIVERSITY OF WEST ATTICA

BUDAPEST METROPOLITAN UNIVERSITY OF APPLIED SCIENCES
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SUECIA KARLSTADSUNIVERSITET

SUECIA Méardalen University

SUIZA ZHAW-SCHOOL OF MANAGEMENT AND LAW
TURQUIA IZMIR UNIVERSITY OF ECONOMICS
URUGUAY UNIVERSIDAD ORT URUGUAY

Politicas de Movilidad Internacional: https://www.esic.edu/sites/default/files/2022-02/ESIC_erasmus_policy.pdf

Mas informacién sobre la movilidad: https://www.esic.edu/university/internacional-e-idiomas

4. PLANIFICACION DE LASENSENANZAS
4.1 ESTRUCTURA BASICA DE LASENSENANZAS
DESCRIPCION DEL PLAN DE ESTUDIOS

Ver Apartado 4: Anexo 1.

NIVEL 1: Marketing Estratégico
4.1.1 Datos Basicos del Nivel 1
ECTSNIVEL1 9

NIVEL 2: Marketing Estratégico
4.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 2

CARACTER Obligatoria

ECTSNIVEL 2 3

DESPLIEGUE TEMPORAL: Semestral

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3
3

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

COL1 - Conocimientos sdlidos de andlisis y diagndstico de mercado, asi como de Marketing Mix (gestion de productos y/o servicios,
precio, distribucion y comunicacion), tanto nacional como internacional. TIPO: Conocimientos o contenidos

CP1 - Utilizar las métricas y herramientas mas innovadoras que permitan tomar decisiones sobre estrategias de marketing con
el objetivo de minimizar el riesgo en laimplantacion de dichas estrategias, promoviendo politicas orientadas al desarrollo de la
Empresa. TIPO: Competencias

HA1 - Disefiar estrategias innovadoras de Marketing que mejor se adapten ala oferta de productos y/o servicios. TIPO: Habilidades
0 destrezas

NIVEL 2: Plan de Marketing

4.1.1.1 Datos Bésicos del Nivel 2

CARACTER Obligatoria
ECTSNIVEL 2 3

DESPLIEGUE TEMPORAL : Semestral

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3
3

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
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4.1.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CO1 - Conocimientos sdlidos de andlisis y diagndstico de mercado, asi como de Marketing Mix (gestion de productos y/o servicios,
precio, distribucion y comunicacion), tanto nacional como internacional. TIPO: Conocimientos o contenidos

CP1 - Utilizar las métricas y herramientas mas innovadoras que permitan tomar decisiones sobre estrategias de marketing con
el objetivo de minimizar el riesgo en laimplantacion de dichas estrategias, promoviendo politicas orientadas al desarrollo de la
Empresa. TIPO: Competencias

CP2 - Disefiar un plan de marketing aplicando |as estrategias necesarias que fomenten el crecimiento econémico sostenibley
aineado alos objetivos de laempresa. TIPO: Competencias

HA1 - Disefiar estrategias innovadoras de Marketing que mejor se adapten ala oferta de productos y/o servicios. TIPO: Habilidades
0 destrezas

HAZ2 - Interpretar métricas, andlisis y resultados que permitan tomar decisiones fundamentales paralograr |os objetivos marcados.
TIPO: Habilidades o destrezas

HA6 - Comunicar informacion de formaclaray concisa, oral y por escrito, respetando los principios y val ores democréticos, de
manera criticay responsable, en un entorno global. TIPO: Habilidades o destrezas

NIVEL 2: Marketing Digital |
4.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 2

CARACTER Obligatoria

ECTSNIVEL 2 3

DESPLIEGUE TEMPORAL: Semestral

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3
3

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

CO4 - Conocimientos avanzados de posi cionamiento organico, Inbound Marketing, usabilidad, analiticaweb asi como modelos
y métricas para mejorar la experiencia de usuario respetando los principios de accesibilidad universal y disefio paratodas las
personas. TIPO: Conocimientos o contenidos

CP2 - Disefiar un plan de marketing aplicando |as estrategias necesarias que fomenten el crecimiento econémico sostenibley
aineado alos objetivos de laempresa. TIPO: Competencias

HAZ2 - Interpretar métricas, andlisis y resultados que permitan tomar decisiones fundamentales paralograr |os objetivos marcados.
TIPO: Habilidades o destrezas

HA3 - Dominar las herramientas y nuevas tecnol ogias necesarias que permitan analizar los datos'y el mercado en un entorno global.
TIPO: Habilidades o destrezas

HAGS - Tratar lainformacion obtenida con criterios de relevancia, fiabilidad y pensamiento critico utilizando las herramientas y
formatos adecuados a las nuevas tecnologias. TIPO: Habilidades o destrezas

NIVEL 1: Metodologia de | nvestigacion
4.1.1 Datos Basicos del Nivel 1
ECTSNIVEL1 9

NIVEL 2: Inteligencia Competitivay del Consumidor
4.1.1.1 Datos Bésicos del Nivel 2

CARACTER Obligatoria

ECTSNIVEL 2 3

DESPLIEGUE TEMPORAL : Semestral

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3
3
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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
CO2 - Conocer en profundidad los métodos de investigacién tradicionales y de neuromarketing. TIPO: Conocimientos o contenidos

CP3 - Aplicar €l proceso global de obtencion, andlisis, interpretacion y comunicacion de los datos en los diferentes entornos parala
toma de decisiones. TIPO: Competencias

HAS3 - Dominar las herramientas y nuevas tecnologias necesarias que permitan analizar los datos y el mercado en un entorno global.
TIPO: Habilidades o destrezas

HAS - Tratar lainformacion obtenida con criterios de relevancia, fiabilidad y pensamiento critico utilizando las herramientasy
formatos adecuados a las nuevas tecnologias. TIPO: Habilidades o destrezas

NIVEL 2: Modelos de Decision y Métricas de M arketing
4.1.1.1 Datos Bésicos del Nivel 2

CARACTER Obligatoria
ECTSNIVEL 2 3

DESPLIEGUE TEMPORAL : Semestral

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3
3

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
CO5 - Conocer los model os de decision de los diferentes elementos estratégicos de marketing. TIPO: Conocimientos o contenidos

CP1 - Utilizar las métricas y herramientas mas innovadoras que permitan tomar decisiones sobre estrategias de marketing con
el objetivo de minimizar el riesgo en laimplantacion de dichas estrategias, promoviendo politicas orientadas al desarrollo de la
Empresa. TIPO: Competencias

HAS3 - Dominar las herramientas y nuevas tecnologias necesarias que permitan analizar los datos y el mercado en un entorno global.
TIPO: Habilidades o destrezas

HAS - Tratar lainformacion obtenida con criterios de relevancia, fiabilidad y pensamiento critico utilizando las herramientasy
formatos adecuados a las nuevas tecnologias. TIPO: Habilidades o destrezas

NIVEL 2: Metodologia de I nvestigacion Cientifica
4.1.1.1 Datos Bésicos del Nivel 2

CARACTER Obligatoria

ECTSNIVEL 2 3

DESPLIEGUE TEMPORAL : Semestral

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3
3

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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CO3 - Describir los métodos y procesos propios de unainvestigacion cientifica. TIPO: Conocimientos o contenidos

HA4 - Saber realizar unainvestigacion cientifica. TIPO: Habilidades o destrezas

HADS - Tratar lainformacion obtenida con criterios de relevancia, fiabilidad y pensamiento critico utilizando las herramientas y
formatos adecuados alas nuevas tecnol ogias. TIPO: Habilidades o destrezas

NIVEL 1: Marketing Operativo

4.1.1 Datos Basicos del Nivel 1

ECTSNIVEL1

9

NIVEL 2: Direccién de Nuevos Productosy Servicios

4.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 2

CARACTER

Obligatoria

ECTSNIVEL 2

3

DESPLIEGUE TEMPORAL : Semestral

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

3

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 - Conocimientos sdlidos de andlisis y diagndstico de mercado, asi como de Marketing Mix (gestion de productos y/o servicios,
precio, distribucion y comunicacion), tanto nacional como internacional. TIPO: Conocimientos o contenidos

CP1 - Utilizar las métricas y herramientas mas innovadoras que permitan tomar decisiones sobre estrategias de marketing con
el objetivo de minimizar el riesgo en laimplantacion de dichas estrategias, promoviendo politicas orientadas al desarrollo de la
Empresa. TIPO: Competencias

HA1 - Diseflar estrategias innovadoras de Marketing que mejor se adapten ala oferta de productos y/o servicios. TIPO: Habilidades
0 destrezas

NIVEL 2: Estrategias de Distribucién Omnicanal

4.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 2

CARACTER Obligatoria

ECTSNIVEL 2 3

DESPLIEGUE TEMPORAL : Semestral

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

3

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 - Conocimientos sdlidos de andlisis y diagndstico de mercado, asi como de Marketing Mix (gestion de productos y/o servicios,
precio, distribucion y comunicacion), tanto nacional como internacional. TIPO: Conocimientos o contenidos

CP1 - Utilizar las métricas y herramientas mas innovadoras que permitan tomar decisiones sobre estrategias de marketing con
€l objetivo de minimizar el riesgo en laimplantacion de dichas estrategias, promoviendo politicas orientadas a desarrollo dela
Empresa. TIPO: Competencias

HAL1 - Disefiar estrategias innovadoras de Marketing que mejor se adapten ala oferta de productos y/o servicios. TIPO: Habilidades
0 destrezas
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HAZ2 - Interpretar métricas, andlisis y resultados que permitan tomar decisiones fundamental es para lograr |os objetivos marcados.
TIPO: Habilidades o destrezas

HAS - Tratar lainformacion obtenida con criterios de relevancia, fiabilidad y pensamiento critico utilizando las herramientas y
formatos adecuados a las nuevas tecnologias. TIPO: Habilidades o destrezas

NIVEL 2: Estrategias de Fijacion de Precios

4.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 2

CARACTER

Obligatoria

ECTSNIVEL 2

3

DESPLIEGUE TEMPORAL : Semestral

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

3

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

COL1 - Conocimientos sdlidos de andlisis y diagndstico de mercado, asi como de Marketing Mix (gestion de productos y/o servicios,
precio, distribucion y comunicacion), tanto nacional como internacional. T1PO: Conocimientos o contenidos

CP1 - Utilizar las métricas y herramientas més innovadoras que permitan tomar decisiones sobre estrategias de marketing con
€l objetivo de minimizar el riesgo en laimplantacion de dichas estrategias, promoviendo politicas orientadas a desarrollo de la
Empresa. TIPO: Competencias

HAL1 - Disefiar estrategias innovadoras de Marketing que mejor se adapten ala oferta de productos y/o servicios. TIPO: Habilidades
0 destrezas

NIVEL 1: Comunicacion Empresarial

4.1.1 Datos Basicos del Nivel 1

ECTSNIVEL1 6

NIVEL 2: Direccién de Comunicacién y Medios Publicitarios

4.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 2

CARACTER Obligatoria

ECTSNIVEL 2 3

DESPLIEGUE TEMPORAL : Semestral

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

3

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

COL1 - Conocimientos solidos de andlisis y diagnostico de mercado, asi como de Marketing Mix (gestion de productos y/o servicios,
precio, distribucidn y comunicacion), tanto nacional como internacional. TIPO: Conocimientos o contenidos

CP1 - Utilizar las métricas y herramientas mas innovadoras que permitan tomar decisiones sobre estrategias de marketing con
€l objetivo de minimizar el riesgo en laimplantacion de dichas estrategias, promoviendo politicas orientadas a desarrollo dela
Empresa. TIPO: Competencias

HAL1 - Disefiar estrategias innovadoras de Marketing que mejor se adapten a la oferta de productos y/o servicios. TIPO: Habilidades
0 destrezas

16/32

[}
Q
a
o)
o
o
kel
o
@
o
=
R
c
(S
©
©
o)
°
o)
(2
=
(%2}
o
=
e
@
c
@
o
@
o
=}
(@]
o
8
9]
o
2
®
(@]
>
°
(&}
o
0
5]
a
o
o)
c
kel
o
@
o
>
©
3]
[9)
o
o)
(2
=
(%2}
(o8
=
e
c
[3)
@
Q
@
o
=
=
o
>
\
<
I
~
©
=
h
©
N
N
N
©
S
>
©
™
~
©
0
o}
>
©
1o}
o)
N~
>
[0}
(@]



https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=759699564369082228116794

Eﬁ%m R

Identificador : 4317233

Fecha: 11/07/2024

HAGS - Tratar lainformacion obtenida con criterios de relevancia, fiabilidad y pensamiento critico utilizando las herramientas y
formatos adecuados a las nuevas tecnologias. TIPO: Habilidades o destrezas

NIVEL 2: Marketing Digital |1

4.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 2

CARACTER

Obligatoria

ECTSNIVEL 2

3

DESPLIEGUE TEMPORAL : Semestral

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

3

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

CO6 - Conocimientos altamente especializados en Marketing de buscadores, social media, email marketing, asi como en Dashboard
para la optimizacion de rendimiento. TIPO: Conocimientos o contenidos

CP1 - Utilizar las métricas y herramientas mas innovadoras que permitan tomar decisiones sobre estrategias de marketing con
el objetivo de minimizar el riesgo en laimplantacion de dichas estrategias, promoviendo politicas orientadas al desarrollo de la

Empresa. TIPO: Competencias

HA1 - Disefiar estrategias innovadoras de Marketing que mejor se adapten ala oferta de productos y/o servicios. TIPO: Habilidades

0 destrezas

HA3 - Dominar las herramientas y nuevas tecnol ogias necesarias que permitan analizar los datos'y el mercado en un entorno global.

TIPO: Habilidades o destrezas

HAS - Tratar lainformacion obtenida con criterios de relevancia, fiabilidad y pensamiento critico utilizando las herramientas y
formatos adecuados a las nuevas tecnologias. TIPO: Habilidades o destrezas

NIVEL 1: Direccién Comercial

4.1.1 Datos Basicos del Nivel 1

ECTSNIVEL1

3

NIVEL 2: Direccién y Organizacion de Ventas

4.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 2

CARACTER

Obligatoria

ECTSNIVEL 2

3

DESPLIEGUE TEMPORAL : Semestral

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

3

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

CO7 - Conocimientos sdlidos en gestion de equipos comerciales, andlisisy prevision de ventas, asi como de modelos de venta
tradiciona y digital. TIPO: Conocimientos o contenidos

CP1 - Utilizar las métricas y herramientas mas innovadoras que permitan tomar decisiones sobre estrategias de marketing con
€l objetivo de minimizar el riesgo en laimplantacion de dichas estrategias, promoviendo politicas orientadas a desarrollo dela

Empresa. TIPO: Competencias
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HA3 - Dominar las herramientas y nuevas tecnol ogias necesarias que permitan analizar los datos'y el mercado en un entorno global.
TIPO: Habilidades o destrezas

HA6 - Comunicar informacion de formaclaray concisa, oral y por escrito, respetando los principiosy val ores democréticos, de
manera criticay responsable, en un entorno global. TIPO: Habilidades o destrezas

HAS8 - Crear planes de ventas, aplicando las técnicas y metodol ogias mas efectivas. TIPO: Habilidades o destrezas

NIVEL 1: Habilidades Directivas
4.1.1 Datos Basicos del Nivel 1
ECTSNIVEL1 45

NIVEL 2: Direccién y Gestion de Proyectos
4.1.1.1 Datos Bésicos del Nivel 2

CARACTER Obligatoria

ECTSNIVEL 2 3

DESPLIEGUE TEMPORAL: Semestral

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3
3

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

CO9 - Describir detalladamente las técnicas y procesos que optimicen los resultados en la gestion de proyectos hasta la finalizacion
del mismo. TIPO: Conocimientos o contenidos

CP1 - Utilizar las métricas y herramientas mas innovadoras que permitan tomar decisiones sobre estrategias de marketing con
el objetivo de minimizar el riesgo en laimplantacion de dichas estrategias, promoviendo politicas orientadas al desarrollo de la
Empresa. TIPO: Competencias

CP4 - Aplicar los principios y valores democraticos en latoma de decisiones, en € ambito del Marketing, promoviendo
instituciones eficaces, responsables e inclusivas atodos |os niveles. TIPO: Competencias

HAY - Desarrollar metodol ogias &giles que permitan optimizar los recursos necesarios y la gestion eficiente de los proyectos en
todas sus fases. TIPO: Habilidades o destrezas

NIVEL 2: Habilidades de Direccion y Gestion de Personas en Marketing

4.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 2

CARACTER Obligatoria

ECTSNIVEL 2 15

DESPLIEGUE TEMPORAL: Semestral

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3
15

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

CO10 - Conocimientos especializados en las tendencias digitales que permitan facilitar la gestion de personas en las organizaciones
actualesy generar un impacto positivo en e rendimiento y compromiso de las mismas. TIPO: Conocimientos o contenidos
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CP1 - Utilizar las métricas y herramientas mas innovadoras que permitan tomar decisiones sobre estrategias de marketing con
€l objetivo de minimizar el riesgo en laimplantacion de dichas estrategias, promoviendo politicas orientadas a desarrollo dela

Empresa. TIPO: Competencias

CP4 - Aplicar los principios y valores democréticos en la toma de decisiones, en € ambito del Marketing, promoviendo
instituciones eficaces, responsables e inclusivas atodos los niveles. TIPO: Competencias

HAO9 - Aplicar las técnicas de liderazgo y gestion de equipos multiculturales de una manera eficiente. TIPO: Habilidades o destrezas

NIVEL 1: Estrategias de Marketing en Entornos | nter nacionales

4.1.1 Datos Basicos del Nivel 1

ECTSNIVEL1

6

NIVEL 2: Direccién Internacional de M arketing

4.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 2

CARACTER

Obligatoria

ECTSNIVEL 2

3

DESPLIEGUE TEMPORAL : Semestral

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

3

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 - Conocimientos sdlidos de andlisis y diagndstico de mercado, asi como de Marketing Mix (gestion de productos y/o servicios,
precio, distribucion y comunicacion), tanto nacional como internacional. TIPO: Conocimientos o contenidos

CP1 - Utilizar las métricas y herramientas mas innovadoras que permitan tomar decisiones sobre estrategias de marketing con
el objetivo de minimizar el riesgo en laimplantacion de dichas estrategias, promoviendo politicas orientadas al desarrollo de la
Empresa. TIPO: Competencias

HA1 - Disefiar estrategias innovadoras de Marketing que mejor se adapten ala oferta de productos y/o servicios. TIPO: Habilidades
0 destrezas

HAS3 - Dominar las herramientas y nuevas tecnologias necesarias que permitan analizar los datos y el mercado en un entorno global.
TIPO: Habilidades o destrezas

NIVEL 2: Mercados I nternacionalesy Negociacion I ntercultural

4.1.1.1 Datos Bésicos del Nivel 2
CARACTER Obligatoria
ECTSNIVEL 2 3

DESPLIEGUE TEMPORAL : Semestral

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

3

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

CO8 - Conocer las estructuras de |os mercados internacionales, asi como su regulacion, en un entorno empresarial globalizado y
diverso. TIPO: Conocimientos o contenidos
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CP4 - Aplicar los principios y valores democréticos en la toma de decisiones, en e ambito del Marketing, promoviendo
instituciones eficaces, responsables e inclusivas atodos los niveles. TIPO: Competencias

HA3 - Dominar |las herramientas y nuevas tecnol ogias necesarias que permitan analizar los datos'y el mercado en un entorno global.
TIPO: Habilidades o destrezas

HA®G6 - Comunicar informacién de formaclaray concisa, oral y por escrito, respetando los principios y valores democraticos, de
manera criticay responsable, en un entorno global. TIPO: Habilidades o destrezas

NIVEL 1: Préacticas Académicas Externas
4.1.1 Datos Basicos del Nivel 1
ECTSNIVEL1 6

NIVEL 2: Préacticas Académicas Exter nas
4.1.1.1 Datos Bésicos del Nivel 2
CARACTER Obligatoria
ECTSNIVEL 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

CP1 - Utilizar las métricas y herramientas mas innovadoras que permitan tomar decisiones sobre estrategias de marketing con
€l objetivo de minimizar el riesgo en laimplantacion de dichas estrategias, promoviendo politicas orientadas a desarrollo dela
Empresa. TIPO: Competencias

CP3 - Aplicar €l proceso global de obtencién, andlisis, interpretacion y comunicacion de los datos en los diferentes entornos parala
tomade decisiones. TIPO: Competencias

CP4 - Aplicar los principios y valores democraticos en latoma de decisiones, en € ambito del Marketing, promoviendo
instituciones eficaces, responsables e inclusivas atodos |os niveles. TIPO: Competencias

HA2 - Interpretar métricas, andisisy resultados que permitan tomar decisiones fundamentales para lograr |os objetivos marcados.
TIPO: Habilidades o destrezas

HA3 - Dominar las herramientas y nuevas tecnologias necesarias que permitan analizar los datos y € mercado en un entorno global.
TIPO: Habilidades o destrezas

HA6 - Comunicar informacion de formaclaray concisa, oral y por escrito, respetando los principiosy val ores democréticos, de
manera criticay responsable, en un entorno global. TIPO: Habilidades o destrezas

NIVEL 1: Trabajo Fin de M aster
4.1.1 Datos Basicos del Nivel 1
ECTSNIVEL1 6

NIVEL 2: Trabajo Fin de M aster
4.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 2

CARACTER

Trabajo Fin de Grado / Méster

ECTSNIVEL 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
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ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

4.1.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

COL1 - Conocimientos sdlidos de andlisis y diagndstico de mercado, asi como de Marketing Mix (gestion de productos y/o servicios,
precio, distribucion y comunicacion), tanto nacional como internacional. T1PO: Conocimientos o contenidos

CO2 - Conocer en profundidad los métodos de investigacion tradicionales y de neuromarketing. TIPO: Conocimientos o contenidos

CO3 - Describir los métodos y procesos propios de unainvestigacion cientifica. TIPO: Conocimientos o contenidos

CP1 - Utilizar las métricas y herramientas mas innovadoras que permitan tomar decisiones sobre estrategias de marketing con
€l objetivo de minimizar el riesgo en laimplantacion de dichas estrategias, promoviendo politicas orientadas a desarrollo dela
Empresa. TIPO: Competencias

CP2 - Disefiar un plan de marketing aplicando las estrategias necesarias que fomenten el crecimiento econémico sostenible y
aineado alos objetivos de laempresa. TIPO: Competencias

CP3 - Aplicar €l proceso global de obtencion, andlisis, interpretacion y comunicacion de los datos en los diferentes entornos parala
toma de decisiones. TIPO: Competencias

CP4 - Aplicar los principios y valores democraticos en latoma de decisiones, en € ambito del Marketing, promoviendo
instituciones eficaces, responsables e inclusivas atodos los niveles. TIPO: Competencias

HA1 - Disefiar estrategias innovadoras de Marketing que mejor se adapten ala oferta de productos y/o servicios. TIPO: Habilidades
0 destrezas

HAZ2 - Interpretar métricas, andlisis y resultados que permitan tomar decisiones fundamental es para lograr |os objetivos marcados.
TIPO: Habilidades o destrezas

HA4 - Saber realizar unainvestigacion cientifica. TIPO: Habilidades o destrezas

HADS - Tratar lainformacion obtenida con criterios de relevancia, fiabilidad y pensamiento critico utilizando las herramientas y
formatos adecuados a las nuevas tecnol ogias. TIPO: Habilidades o destrezas

HA®G6 - Comunicar informacion de formaclaray concisa, oral y por escrito, respetando |os principios y valores democréticos, de
manera criticay responsable, en un entorno global. TIPO: Habilidades o destrezas

NIVEL 1: Marketing Intelligencey Marketing Automation

4.1.1 Datos Basicos del Nivel 1

ECTSNIVEL1 15

NIVEL 2: Marketing Intelligencey M arketing Automation

4.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 2

CARACTER Obligatoria

ECTSNIVEL 2 15

DESPLIEGUE TEMPORAL : Semestral

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3
15

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

CO11 - Conocimientos avanzados de Analytics, Business Intelligence y sus herramientas, asi como de laintegraciony
automatizacion de larelacion con el clientey la gestion de la cadena de suministro. TIPO: Conocimientos o contenidos

CP1 - Utilizar las métricas y herramientas mas innovadoras que permitan tomar decisiones sobre estrategias de marketing con
el objetivo de minimizar el riesgo en laimplantacion de dichas estrategias, promoviendo politicas orientadas al desarrollo de la
Empresa. TIPO: Competencias

CP3 - Aplicar el proceso global de obtencion, andlisis, interpretacion y comunicacion de los datos en los diferentes entornos parala
toma de decisiones. TIPO: Competencias
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HAGS - Tratar lainformacion obtenida con criterios de relevancia, fiabilidad y pensamiento critico utilizando las herramientas y
formatos adecuados a las nuevas tecnologias. TIPO: Habilidades o destrezas

42 ACTIVIDADESY METODOL OGIAS DOCENTES
ACTIVIDADES FORMATIVAS

FO1 Clases Teoricas

FO02 Clases Practicas

FO03 Tutorias de Seguimiento

F04 Presentacion y Defensa de Trabajos Individuales y /o Grupo
FO5 Realizacién de Trabajo en Equipo

F06 Realizacion de Trabajo Individual

FO7 Trabajo Formativo en una Organizacion

F08 Presentacion y Defensa del Trabajo Fin de Méaster

METODOL OGIASDOCENTES

MO1 Clases Magistrales que fomentan la discusién oral y escrita de los problemas planteados propios de cada médulo.

MO02 Casos de estudio con resolucién individual y/o en grupo, que fomentan la discusion oral y escrita de los problemas de la empresa y su entorno.
Aprendizaje a través del método del caso.

MO3 Aprendizaje a través de un proyecto final. Aprendizaje a través de la presentacion y defensa del proyecto final.

4.3 SISTEMAS DE EVALUACION

EO1 Participacioén y aportacién de valor en clase

E02 Resolucion de casos individuales.

EO3 Presentacion y defensa de casos individuales y/o grupales
E04 Evaluacion del Tutor Académico

EO5 Presentacion y defensa del trabajo final al tribunal.

EO06 Evaluacion del Tutor de Empresa

4.4ESTRUCTURAS CURRICUL ARES ESPECIFICAS

0
Q
Q
o
o
o
kel
o
©
o
=
R
c
S
©
©
(]
°
(0]
»n
=
(%2}
o
=
R
@©
c
©
o
@©
el
S
(@]
]
)
(]
o
fu
©
(@]
>
°
(&}
=
0
Q
Q
o
o
c
Ke]
o
(Y]
(]
>
©
Q
(]
O
(0]
(2
=
(%2}
o
=
e
c
(]
@
Q
©
o
E
=
(]
>
'
<
(o]
~
(]
—
—
[ee]
N
N
N
[ce]
o
()]
[{e]
(3]
<
(]
Yo
[e2]
[o)]
(o]
(o]
Yol
N~
>
[0}
(@]

2232



https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=759699564369082228116794

GOBIERMC N TERIO
E }ﬁ DiE ESPARA D UNVERRDADES
&

Identificador : 4317233 Fecha: 11/07/2024

5. PERSONAL ACADEMICO Y DE APOYO A LA DOCENCIA

PERSONAL ACADEMICO

Ver Apartado 5: Anexo 1.

OTROS RECURSOSHUMANOS

Ver Apartado 5: Anexo 2.

6. RECURSOSMATERIALESE INFRAESTRUCTURALES, PRACTICASY SERVICIOS

Justificacion de que los medios material es disponibles son adecuados: Ver Apartado 6: Anexo 1.

7. CALENDARIO DE IMPLANTACION

7.1 CRONOGRAMA DE IMPLANTACION

CURSO DE INICIO 2021

Ver Apartado 7: Anexo 1.

7.2 PROCEDIMIENTO DE ADAPTACION

No procede.
7.3 ENSENANZAS QUE SE EXTINGUEN
CODIGO | ESTUDIO - CENTRO

8. SISTEMA INTERNO DE GARANTIA DE LA CALIDAD Y ANEXOS

8.1 SISTEMA INTERNO DE GARANTIA DE LA CALIDAD

ENLACE | https://www.esi c.edu/calidad/

8.2 INFORMACION PUBLICA

trara una ficha vinculada a la titulacion:

https://lwww.esic.edu/master-universitario-en-direccion-de-marketing

Tal y como se hace en el resto de las titulaciones de ESIC Universidad en la pagina web de la universidad, dentro del apartado programas, se encon-

8.3 ANEXOS

Ver Apartado 8: Anexo 1.

PERSONAS ASOCIADASA LA SOLICITUD

RESPONSABLE DEL TITULO

ramon.arilla@esic.university

CARGO NOMBRE PRIMER APELLIDO SEGUNDO APELLIDO
RECTOR RAMON ARILLA LLORENTE
DOMICILIO CODIGO POSTAL PROVINCIA MUNICIPIO

Camino Vadenigriales SN 28223 Madrid Pozuelo de Alarcon
EMAIL FAX

REPRESENTANTE LEGAL

CARGO NOMBRE PRIMER APELLIDO SEGUNDO APELLIDO
PRESIDENTE EDUARDO GOMEZ MARTIN
DOMICILIO CODIGO POSTAL PROVINCIA MUNICIPIO

Camino Valdenigriales SN 28223 Madrid Pozuelo de Alarcon
EMAIL FAX

director.general @esic.edu

SOLICITANTE

El responsable del titulo es también el solicitante

CARGO NOMBRE PRIMER APELLIDO SEGUNDO APELLIDO
RECTOR RAMON ARILLA LLORENTE
DOMICILIO CODIGO POSTAL PROVINCIA MUNICIPIO

Camino Vadenigriales SN 28223 Madrid Pozuelo de Alarcon
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Respuesta al Informe de Evaluaciéon sobre la propuesta de modificacion de
Plan de Estudios con fecha 14 de junio de 2024.

ASPECTOS PARA SUBSANAR

DIMENSION 2. RESULTADOS DEL PROCESO DE FORMACION Y DE
APRENDIZAJE

Se reitera que varias Habilidades (HA9, HA8, HA4, HA1l) siguen estando redactadas
como Competencias. Asimismo, la Habilidad HA7 es dificilmente evaluable. Debe
corregirse.

Se revisa la redaccion de las habilidades indicadas, quedando asi:

HA1 |Disefar estrategias innovadoras de Marketing que abarguen—desde

mejor se adapten a la oferta de productos y/0 servicios hasta—ta
. it . o

HA4 PPaﬁEeaHdﬁeﬁaﬁy—eraﬁtﬁeaf Saber reahzar una |nvest|gaC|on cientifica

Se propone eliminar por estar implicita en HA1 y HA3

HA8 | Bisefiarplanificareimplementarunplan-deventas:

Disefiar planes de ventas, aplicando las técnicas y metodologias mas
efectivas.

HA9 |LHderarequipes—en-enternos Aplicar las técnicas de liderazgo y gestién
de equipos multiculturales de una manera eficiente atendierde—atas
necesidadesdelgrupe-

HALE | Desarrollar metodologias agiles que permitan optimizar los recursos
HA7 |necesarios y la gestidn eficiente de los proyectos en todas sus fases.
Pasa a ser la HA7

DIMENSION 3. ADMISION, RECONOCIMIENTO Y MOVILIDAD

Se mantiene un perfil de ingreso excesivamente amplio. El acceso debe limitarse a
grados en los que se hayan obtenido competencias vinculadas al Marketing o a la
Direccion de Empresas, o bien deben incorporarse Complementos Formativos
obligatorios en Fundamentos de Marketing y Fundamentos de Direccion de Empresas
para todos los alumnos procedentes de titulaciones de grado en las que no se obtengan
competencias vinculadas al Marketing o a la Direccion de Empresas.

Debe revisarse.

Se revisa el Perfil de Ingreso y se incluyen los Complementos Formativos sugeridos por
el Panel.

El Master Universitario en Marketing esta dirigido a candidatos que acaban de finalizar
sus estudios de grado y desean obtener una especializacion profesional que les permita
conocer con mas profundidad la realidad global, sabiendo asi elegir la ruta de entrada
mas adecuada a sus capacidades y preferencias, aportando un mayor valor afiadido
desde el inicio a la organizacién en la cual se quieran integrar.
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Se llevara a cabo una distincién basica entre:

e Candidaturas cuyo bagaje académico provenga del campo del Marketing,
Administracion y Direccién de Empresas o similar, para los cuales su integracién
en el Master no requerird de complementos formativos, ya que, el mismo se
encuentra adaptado a los niveles de conocimiento de salida de dichas
titulaciones.

e Candidaturas procedentes de otros ambitos de conocimiento. Para que estas
puedan adaptarse e integrarse en el programa, deberdn cursar, con caracter
previo al comienzo del Master, los complementos formativos descritos a
continuacion.

Se establece que todos aquellos alumnos que no procedan de un grado o titulacién de
Marketing, Administracion y Direccién de Empresas o similar o no puedan acreditar
conocimientos previos en estos ambitos de conocimiento mediante acreditaciones
formativas, deberan realizar los cursos de adaptacién

Cursos de adaptacioén:
Fundamentos de Marketing (3 ECTS)
Fundamentos de Direccion de Empresas (3 ECTS)

Fundamentos de Marketing (3 ECTS)

Objetivo de la Asignatura:
La asighatura Fundamentos de Marketing tiene como principal objetivo iniciar en los
conceptos, instrumentos y decisiones de Marketing

Al finalizar la asignatura seran capaces de:
e Conocer las principales herramientas de marketing y su aplicacion.
e Obtener informacidn sobre clientes y mercados que permitan tomar decisiones.
e Identificar y analizar correctamente los factores que influyen en el
comportamiento de los consumidores desde la perspectiva de marketing.

Contenido de la Asighatura
e Introduccién al marketing
e Analisis del Entorno
e Investigacién de Mercados. Segmentacion y Posicionamiento
e Comportamiento del Consumidor
e Marketing Mix

Sistema de evaluacién
* Una vez hayan finalizado la asignatura, tendrd que realizar una prueba con el
objetivo de valorar la adquisicion de conocimientos.
e Tendran dos oportunidades para superar dicha prueba y, por tanto, el
complemento formativo que le permita realizar el Master.
e En caso de no superarlo, tendrd que volver a matricularse y repetir el
complemento formativo.
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Estos cursos se realizaran con caracter previo al comienzo del programa, de manera
asincrona, pero dispondran de la posibilidad de contactar con un tutor de referencia
para la asignatura.

Fundamentos de Direccidon de Empresas (3 ECTS

Objetivo de la Asignatura

Esta asignatura proporcionard los conocimientos necesarios para poseer y
comprender conocimiento de gestion empresarial que permitan aportar ideas o
soluciones novedosas.

Al finalizar la asignatura seran capaces de:
e Identificar las distintas tipologias de empresa y sus caracteristicas
fundamentales
e Conocimiento, analisis y diagnostico del entorno general y especifico
e Analizar la empresa a través de la cadena de valor
e Emplear herramientas de analisis (DAFO, matrices...) para decisiones
estratégicas

Contenido de la Asignatura
e Terminologia
e Analisis externo
e Analisis interno
e Herramientas
e Estrategias

Actividades Formativas

El alumnado dispondra de los materiales necesarios del curso, a través del Campus
Virtual.

Para resolver dudas dispondran de tutorias o foros, para plantear cuestiones. Se
establecerd un horario de comunicacion con el profesorado de la asignatura.

Sistema de evaluacién
e Una vez hayan finalizado la asignatura, tendrd que realizar un test con el
objetivo de valorar la adquisicion de competencias y de conocimientos.
e Tendran dos oportunidades para superar el test y por tanto el complemento
formativo que le permita realizar el Master.
e En caso de no superarlo, tendra que volver a matricularse y repetir el
complemento formativo.

Estos cursos se realizaran con caracter previo al comienzo del Master. Estos créditos
seran cursados por los candidatos de manera asincrona, pero dispondran en todo
momento de la posibilidad de contactar con un tutor de referencia para cada una de las
asignaturas.

Debe aclararse cdmo es posible que a través de una entrevista personal se pueda
evaluar la “capacidad para la resolucién de problemas y pensamiento critico”.
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Se revisa y corrige, afladiendo un mayor detalle, puesto que por error no se habia
incluido la prueba que permite evaluar la capacidad para la resolucién de problemas vy
pensamiento critico, quedando asi:
e Criterios académicos (Expediente académico): 50%
« Motivacién e interés [ERNEVSEEREEORA Ea e moiaaen: 30%

o Capacidad para la resolucién de problemas y pensamiento critico (Resolucion de

DIMENSION 4 PLANIFICACION DE LAS ENSENANZAS

Los valores propuestos en los Sistemas de Evaluacién del TFM se consideran
desequilibrados, con excesivo peso de la presentacion y defensa final. Debe revisarse.
Se revisa y se corrige

Sistema de Evaluacion Minimo | Maximo

E04 Evaluacién del Tutor Académico 30 40 30 40

EO5 Presentacion y defensa del trabajo final al

Tribunal. 79 . 79 .
-4 -
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Respuesta al Informe de Evaluacion sobre la propuesta de modificacion de
Plan de Estudios con fecha 11 de abril de 2024.

ASPECTOS POR SUBSANAR

DIMENSION 1. DESCRIPCION, OBJETIVOS FORMATIVOS Y JUSTIFICACION
DEL TITULO

En los perfiles fundamentales de egreso deberia concretarse posiciones profesionales
donde puedan desempefiarse los egresados.

Se revisa y se incluyen las posiciones profesionales de los futuros egresados del
Master.

e Digital Marketing Manager

e Social Media Manager

¢ Community Manager

e Data Analyst

e E-commerce Manager

e Especialista en Investigacion de Mercados
e Director de Marketing / Marketing Manager
e Gerente de Producto

e Consultor de Estrategia de Marketing

e Gerente de Marca

e Advertising and Promotions Manager

e Chief Value Officer

e Director de Desarrollo de Negocios

e Sales Manager

e Chief Pricing Officer

e Retail Manager

DIMENSION 2. RESULTADOS DEL PROCESO DE FORMACION Y DE
APRENDIZAJE

El nimero de Resultados del Proceso de Formacion y de Aprendizaje resulta excesivo
y, en cualquier caso, las Competencias propuestas adolecen de la concrecion
necesaria para permitir que sean evaluables. Ademas, algunas Habilidades
propuestas (por ejemplo, la HA1) se deberian considerar Competencias. Debe
revisarse.

Se revisan y se proponen los siguientes cambios:

Reduccién de los resultados del proceso de formacion y aprendizaje, pasando de
31 a 27.

Revision de la redaccion de los verbos de las competencias para hacerlas evaluables
Revisidn de la redaccién de la habilidad (HA1)
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Quedando asi:

Conocimientos solidos de analisis y diagndstico de mercado, asi como de
co2 |cod Marketing Mix (gestiéon de productos y/o servicios, precio, distribucién y
comunicacion), tanto nacional como internacional.
Conocer en profundidad los métodos de investigacion tradicionales y de
€03 |€02 |neuromarketing.
Cenecer _ los métodos y procesos propios de una investigacion
co4 |(Co3 cientifica
Conocimientos avanzados de posicionamiento organico, Inbound Marketing,
usabilidad, analitica web asi como modelos y métricas para mejorar la
€o5 - experiencia de usuario respetando los principios de accesibilidad universal y
disefio para todas las personas.
cos Conocer los modelos de decision de los diferentes elementos estratégicos de
€o6 marketing
€07 |€o67
€08 |co8
Conocimientos altamente especializados en Marketing de buscadores, social
co9 |06 |media, email marketing, asi como en Dashboard para la optimizacién de
rendimiento
co7 Conocimientos sdlidos en gestidon de equipos comerciales, analisis y previsidon
€oio de ventas, asi como de modelos de venta tradicional y digital.
Conocer las estructuras de los mercados internacionales, asi como su
€01t €08 |regulacién, en un entorno empresarial globalizado y diverso.
coo Describir detalladamente las técnicas y procesos que optimicen los resultados
€otr2 en la gestién de proyectos hasta la finalizacién del mismo.
Conocimientos especializados en las tendencias digitales que permitan
co13 €010 _facilitar la ggs_tién de personas en las organiza;iones actualles y generar un
impacto positivo en el rendimiento y compromiso de las mismas.
Conocimientos avanzados de Analytics, Business Intelligence y sus
€014 (€011 | herramientas, asi como de la integracion y_a_utomatizacién de la relacién con
el cliente y la gestion de la cadena de suministro.

HABILIDADES O DESTREZAS (HA)

HA1l

Disefiar estrategias innovadoras de Marketing que abarquen desde la oferta de
productos y/o servicios hasta la comunicacion y distribucidn de los mismos.;
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COMPETENCIAS O CAPACIDADES (CP):

CP1

Utilizar las métricas y herramientas més innovadoras que permitan tomar|
decisiones sobre estrategias de marketing Gon'ellobjetivo de minimizar el riesgo'en
la"implantacién de dichas estrategias, promoviendo cue—permitan promover

politicas orientadas al desarrollo de la Empresa.

CP2

Disefiar un plan de marketing aplicando las Estrategias herramientas necesarias
que fomenten el crecimiento econdmico sostenible y alineado a |08 0bjetivos ‘=

estrategia de la empresa.

CP3

Aplicar el proceso global de obtencidn, analisis, interpretacién y comunicaciéon de
los datos en los diferentes entornos para la toma de decisiones.

CP4s

Integrar APlicar los principios y valores democréaticos en la toma de decisionesjien

el ambitodel"Marketing] promoviendo instituciones eficaces, responsables e

inclusivas a todos los niveles.

DIMENSION 3. ADMISION, RECONOCIMIENTO Y MOVILIDAD
Se debe aportar el Anexo 3 ya que se hace referencia a el en la memoria.
Se revisa y se elimina puesto que es un error.

Debe acotarse de forma mads especifica cual es el perfil de ingreso, ya que en la
actualidad es excesivamente amplio y no garantiza que se puedan obtener los
resultados de aprendizaje del titulo.

Se revisa y se incluye el perfil de ingreso recomendado para el Master

Perfil de ingreso

El Master Universitario en Direccion de Marketing va dirigido a Licenciados o
Graduados en Economia, Administracion y Direccion de Empresas, Marketing,
Derecho, Arquitectura, Publicidad y Relaciones Publicas y titulaciones afines.
Ingenieria en cualquiera de sus ramas, asi como cualquier titulacion oficial, técnica
0 no, para cuyo desempefio profesional se pueda requerir la especializacion en la
funcién de Marketing.

El perfil recomendado para el Master Universitario en Direccién de Marketing combina
una solida base académica con habilidades personales clave. Los candidatos deben
poseer capacidades de comunicacion, pensamiento critico y creatividad para
desarrollar y presentar estrategias de marketing efectivas. Es recomendable tener
habilidades de liderazgo, gestién de equipos y orientacién al cliente para dirigir
eficazmente y satisfacer las necesidades del consumidor. Ademas, deben ser
adaptables a los cambios tecnoldgicos y de mercado, mantener una ética profesional
robusta para manejar informacion sensible y tomar decisiones responsables, y
mostrar una curiosidad innata que impulse un aprendizaje constante, esencial en
marketing.
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No se alude el nivel minimo de espafiol (Nivel B2 MCERL) a exigir a los estudiantes
no nativos que se pueden matricular en el master. Debe revisarse.

Se incluye que los estudiantes de otros paises que quieran acceder al Master deberan
acreditar una certificacion de castellano B2 con una antigliedad maxima de dos afios,
en el momento del proceso de admisién, siempre que no sean castellanos parlantes.

Se debe indicar qué 6rgano realiza el proceso de admision y su composicion.
Criterios de admisidon y drgano responsable.

El 6rgano competente responsable de la admision al Master es el Comité de Admisioén,
compuesto por la Direccion Académica de ESIC Universidad, la Direccidn del Master
y la Direccién de Admisiones de ESIC Universidad.

La funcion de dicha Comisidon es permitir una relacién ordenada de candidatos en
caso de un exceso de la demanda frente a la oferta del Titulo y para ello se basaran
en los resultados obtenidos en el proceso de admision.

La Universidad debera reservar un 5% de las plazas ofertadas en sus titulos oficiales
de madaster para estudiantes que tengan reconocido un grado de discapacidad igual
o superior al 33% y para estudiantes con necesidades de apoyo educativo
permanentes asociadas a circunstancias personales de discapacidad con las
condiciones previstas en el RD 822/2021. Debe corregirse

Se incluye en el apartado 3.1 Requisitos de Acceso y procedimientos de admision.

Debe indicarse cual es el peso que se asigna a cada uno de los criterios de admision,
de cara a establecer una relacion de candidatos a ser admitidos en el caso de que la
demanda supere las plazas ofertadas.

Se declara el peso que se asigna a cada uno de los criterios de admisién.

El 6rgano competente responsable de la admisién al Master es el Comité de Admisidn,
compuesto por la Direccion Académica de ESIC Universidad, la Direccion del Master
y la Direccion de Admisiones de ESIC Universidad.
La funcion de dicha Comisidon es permitir una relacién ordenada de candidatos en
caso de un exceso de la demanda frente a la oferta del Titulo y para ello se basaran
en los resultados obtenidos en el proceso de admisidn que se declara a continuacién:

e Criterios académicos (expediente académico): 50%

e Motivacion e interés: 30%

e Capacidad para la resolucion de problemas y pensamiento critico:20%

Con el objetivo de conocer el perfil del alumnado en cuanto a motivacion e interés y
capacidad para la resolucién de problemas y pensamiento critico, se realizan las
siguientes pruebas en el proceso de admisién:

e Entrevista personal

e Carta de motivaciéon personal

En la entrevista de admision, sigue un esquema orientativo el cual se declara a
continuacion:
1. Evolucion académica del alumno (Titulacién cursada, estancias
internacionales, cursos complementarios...).
2. Otras actividades realizadas, deporte, musica, idiomas, voluntariado, ...
3. Experiencia profesional.
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Intereses, contenidos o competencias de mas interés para el alumnado.
Motivacién por la titulacién y la universidad.

Puntos fuertes y puntos a mejorar.

Explicacion de las diferentes pruebas que conforman el proceso.

Dudas o preguntas del alumno.

® N

DIMENSION 4 PLANIFICACION DE LAS ENSENANZAS

Se deben incluir las tutorias como actividad formativa, sobre todo desde el momento
en que la evaluacion de las asignaturas se basa principalmente en el analisis de casos,
gue en muchas situaciones requerira la guia o el consejo individualizado para cada
estudiante o grupo de trabajo del profesor.

Se incluye las Tutorias como actividad formativa.

La asignatura Direccion de Comunicacion y Medios Publicitarios incorpora muy pocos
contenidos especificos del ambito de los medios publicitarios. Deberian ampliarse
para poder justificar el cambio de denominacion de la misma.

Se revisa y se incorporan contenidos especificos del ambito de los medios
publicitarios.

En la asignatura “Habilidades de Direccion y Gestion de Personas en Marketing” se ha
ajustado de 3 a 1,5 ECTS pero se han mantenido las 90 horas totales. Debera
aclararse.

Se corrigen las horas de las actividades formativas para adaptarlas a 1,5 ECTS, que
por error no se hizo anteriormente.

En el TFM se indica que “El estudiante realizara, de manera individual,” sin embargo
la actividad F04 indica que la defensa puede ser en grupo, pudiendo generar
confusién. Se debe crear una actividad formativa especifica relativa a la presentacion
del TFM.

Se incluye una nueva actividad formativa:

FO8 Presentacion y Defensa del Trabajo Fin de Master

Se debe equilibrar el peso de la evaluacion del tutor académico del TFM con el peso
de la presentacion ante el tribunal, que en la actualidad es muy elevado.
Se revisa y se corrige

Sistema de Evaluacion Minimo Maximo
E04 Evaluacién del Tutor Académico 20 B0 20 B0
EO5 Presentacion y defensa del trabajo final al Tribunal. 8o 70 8o 70

Debe describirse la composicion del tribunal de evaluacion del TFM.
Se incluye la composicién del tribunal de evaluacién del TFM

Con el objetivo de aplicar los mismos criterios de evaluacion a todos los proyectos de
TFM vy asegurar que éstos reflejen los resultados del proceso de formacion
aprendizaje adquiridos a lo largo del Master, el tribunal estard compuesto por la
Direccidon del mismo, el profesor del Modulo de Plan de Marketing y el profesor del
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Modulo de Direccion de Nuevos Productos y Servicios, desempefiando los roles de
Presidente, Secretario y Vocal, respectivamente.

En caso de que alguno de los miembros sea el tutor del TFM, serd reemplazado por
la Direccidén del Departamento de TFG/TFM de ESIC University.

DIMENSION 5. PERSONAL ACADEMICO Y DE APOYO A LA DOCENCIA
Para varios profesores sin sexenio vivo no se aporta ni la experiencia investigadora

ni la experiencia profesional. La acreditacion de un profesor no exime de aportar
dicho detalle. Debe revisarse.

Se incluye la informacion referente a la experiencia investigadora y profesional del
profesorado del Master.

DIMENSION 6. RECURSOS PARA EL APRENDIZAJE: MATERIALES E
INFRAESTRUCTURALES, PRACTICAS Y SERVICIOS

Se debe aportar exclusivamente la informacion relativa a los recursos e
infraestructuras asignadas a la imparticion del titulo propuesto. Si esas instalaciones
se comparten con otras titulaciones, se debe concretar su disponibilidad efectiva
para el titulo que se propone.

Se incluye la informacion exclusivamente relativa a los Recursos del Master.

Debe asegurarse la disponibilidad de recursos materiales para estudiantes que
tengan reconocido un grado de discapacidad igual o superior al 33 por ciento, asi
como para estudiantes con necesidades de apoyo educativo permanentes asociadas
a circunstancias personales de discapacidad, que en sus estudios anteriores hayan
precisado de recursos y apoyos para su plena inclusiéon educativa.

Se declara la Unidad de Diversidad, la cual vela por el cumplimiento de las
necesidades del alumnado con Discapacidad y/o NEE.

Han de incluirse los convenios firmados que formalizan la colaboracion entre la

Universidad y las entidades que garantizan las Practicas Académicas Externas.

Se adjunta link con acceso a los convenios firmados con Empresas para que el
alumnado del Master pueda realizar las Practicas Académicas Externas.
https://www.esic.edu/pdf/university/convenios practicas academicas externas m

udm.pdf

1.10 Justificacion del interés académico, cientifico, profesional y social del
titulo e incardinacion en el contexto de la planificacion estratégica de la
universidad o del sistema universitario de la Comunidad Auténoma.

1.10.1 Antecedentes

El desarrollo de dichas areas en las empresas espanolas va haciéndose patente en
los ultimos 50 anos, como consecuencia de una serie de factores entre los que
suelen mencionarse el paso de una economia de oferta a una economia 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 economia y la constitucién progresiva de un sistema educativo capaz
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de investigar y conceptualizar las ideas y las experiencias sobre la comercializacion
y el marketing y de proporcionar formacidon adecuada a los profesionales.

A partir de los afios 60/70 del siglo XX, aparecen en Espafa Escuelas de Marketing
y Ventas, entre ellas ESIC, fundada en 1965 con atencidn especifica al Marketing
y a la Gestion Comercial, con titulacién no oficial en cinco anos académicos y tesina
final y cursos de postgrado (masteres) asi mismo no oficiales. Estos cursos de
grado y postgrado no oficiales, pero con notable aceptacién en empresas y
organizaciones, han sido seguidos en ESIC, a lo largo de su historia, por un total
de, aproximadamente, 38.000 antiguos alumnos, presentes hoy en puestos
directivos (de todos los niveles) o técnicos en el tejido empresarial espafiol.

La universidad va incorporando, a partir de los afios 70, el marketing como
disciplina académica en sus planes y programas. En la actualidad, 14 universidades
publicas y 3 centros adscritos a universidades publicas (entre ellos ESIC) vienen
impartiendo la Licenciatura (de 2° Ciclo) en Investigacion y Técnicas de Mercado
(ITM). Ya en el afio inicial de esta Licenciatura (1999/2000), se produce, en las
Universidades publicas (y sus Centros adscritos) una oferta total de 700 plazas,
para una demanda de 872 alumnos; la serie, continuada hasta el curso 2002-2003
(ultimo del que se citan datos en el Libro Blanco de la ANECA del Titulo de Grado
en Economia y Empresa) muestra los datos siguientes:

Cuadro 2. -Oferta y demanda de plazas
en ITM en Universidades publicas y
Centros adscritos

Curso académico 99/0000/01 001/002 002/003 003/004
A) Plazas ofertadas 700 744 750 790 695
B) Demanda (1@ opc.) 872 515 296 1.149 1.352
Relacion B/A 125% 66% 39% 145% 195%

La oferta en 07/08 fue de 895 plazas y en 08/09 es de 931 (segun datos de la
Secretaria General de Coordinacién Universitaria). No se dispone de datos de
demanda de 07/08 ni de 08/09.

Ademas de esta importante presencia de los referidos estudios de ITM, en la
Diplomatura en CC. Empresariales y en la Licenciatura en Administracion y
Direccion de Empresas hay una presencia respectiva de especializaciones en
marketing del 26% y del 34% (a partir de los datos del Libro Blanco de Economia y

Empresa de la ANECA).

En la actualidad, la ANECA ha informado sobre la solicitud de Grados en el ambito
especifico del marketing en diversas Universidades.
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ESIC se incorpora a la imparticion de estudios oficiales de marketing, a partir del
curso académico 2001/2002, con la Licenciatura de 2° ciclo en ITM como centro
adscrito a la Universidad Rey Juan Carlos, aunque prosigue impartiendo ademas
sus tradicionales estudios de caracter no oficial con amplio reconocimiento en el
mercado.

La historia de ESIC como uno de los centros pioneros en los estudios de marketing
y gestidon comercial en Espafia y Europa, asi como en el fomento de la investigacion
en estos campos (fundamentalmente con sus revistas ESIC-Market —desde 1970-
y Revista Espafola de Investigacion de Marketing ESIC —-desde 1997- y el propésito
de perfeccionar su servicio a la sociedad y a las empresas mediante la imparticion
de estudios de postgrado de caracter oficial, hacen que ESIC considere de especial
importancia estratégica la incorporacidon de estos estudios oficiales de marketing
en su catalogo de oferta de Master.

Por otro lado, la distribucion de la oferta de empleo del conjunto de empresas
espafiolas por areas funcionales sitla en los Ultimos afios, en primer lugar, los
empleos correspondientes a las areas comercial y de marketing (investigacion de
mercados, producto, comunicacion y publicidad, precios, distribucidn, clientela,
etc.) que, para el afio 2007, han supuesto aproximadamente una tercera parte del
total de empleos ofertados en Espafia, siendo el perfil “comercial” el mas
demandado, seguido del de “produccién”.

La reciente ordenacién de las ensefianzas universitarias en Espafia se concibe, en
los términos del Real Decreto 1393/2007, de 29 de octubre, como “mecanismo
de respuesta a las demandas de la sociedad en un contexto abierto y en constante
transformacion”. Y, en este sentido, la finalidad de las ensefianzas oficiales de
Master —“formacion avanzada, de caracter especializado o multidisciplinar,
orientada a la especializacidon académica o profesional o bien la iniciacion en
tareas investigadoras” (Real Decreto 1393/2007, art. 10.1) responden a la
necesidad de una formacion de nivel avanzado, en este caso en Gestion
Comercial.

El Libro blanco para el Grado de Economia y Empresa, editado por ANECA, analiza
el mercado de trabajo de los actuales Licenciados en ADE mediante una muestra
de ofertas laborales publicadas como anuncios en E/ Pais- Negocios, El Mundo,
Expansion y Cinco Dias durante el tercer trimestre de los afios 2000-2001.La tabla
n°® 2 muestra como, al analizar los resultados obtenidos, de un total de 400
anuncios recogidos en la muestra (y en todos los cuales se requeria explicitamente
que el candidato poseyera la Licenciatura en ADE), 206 correspondian a puestos
de trabajo del area comercial y de marketing. La investigacién se refiere a los
estudios de grado, pero, en cuanto al predominio de las ofertas relacionadas con
la comercializacion y el marketing de entre las que requieren formacion
empresarial, parece claramente extensible al postgrado.

-12 -

n
@
Qo
(o]
o
c
i)
)
@©
=
L
£
S
©
©
(]
o
(]
n
=
0
Q
=
s
@©
c
@©
©
©
©
=
(@]
]
8
(]
o
=
©
(@]
>
9
o
L
)
Q
Qo
[e]
o
c
Q2
o
]
)
>
°
Q
(O]
o
(0]
%)
=
0
Q
=
<
c
]
o
e}
®
L
=
=
(O]
>
'
~
—
o
(o]
©
[ee]
[3p]
—
o
Ye]
N
(o))
—
<
[e2]
0
-~
<t
O
<
N
[ce]
L]
N
=
[0}
O




https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=758246415941925013866017



esIC

University

De modo similar pueden citarse las distribuciones de ofertas de empleo por areas
funcionales de las empresas publicadas por Infoempleo para los Ultimos afios. En
el ejercicio 2007-2008, por ejemplo, las ofertas relacionadas con el area comercial
y de marketing han sido las de mayor frecuencia, alcanzando, segun la citada
fuente, el 33,05 por ciento del total de ofertas laborales de las empresas espafiolas.

La Asociacion Espafiola de Marketing Académico y Profesional (AEMARK)
manifiesta, el 7 de mayo de 2008, “el enorme interés que para la formacién de los
futuros gestores empresariales tiene el conocimiento de las disciplinas vinculadas
al area de Comercializacion e Investigacion de Mercados”, es decir, precisamente
a las que se orientan los masteres propuestos en el presente documento.

De modo similar se manifiesta la Asociacion Espafiola de Estudios de Mercado,
Marketing y Opinion (AEDEMO), en comunicado de 23/abril/2008, en que “valora
muy positivamente y muestra su apoyo a que las Universidades promuevan
titulaciones universitarias de grado y postgrado de investigacion de mercados y
marketing”.

La Federacion Espafiola de Marketing (FEM) en su trabajo “40 afios de marketing
en Espana (1967-2007), “desea transmitir su manifiesto interés por la formacion,
tanto de los actuales y futuros directivos y futuros directivos de la gestion
empresarial como por sus técnicos y mandos intermedios, intervinientes en todos
los procesos de la aplicacion del Marketing a la Comercializaciéon y, por ello,
entiende que la formacién en todas las materias concernientes a esta area debe
reforzarse en el ambito universitario”.

Diversas instituciones como Camaras de Comercio, Clubs de Marketing, etc., no
solo participan -como era de esperar dada su misién especifica- de las opiniones
aqui expuestas, sino que colaboran con centros (por ejemplo con ESIC) y con
programas dedicados al Marketing y a la Comercializacién.

Si del ambito de nuestro pais pasamos a considerar las Universidades y Escuelas
de Negocios europeas, americanas y de otros continentes, podriamos identificar
Masteres en Marketing desarrollados e impartidos por las universidades de mayor
prestigio.

Justificacion Aumento de Plazas

El Titulo, en su diseno actual, abarca el periodo lectivo desde septiembre hasta julio.

Se solicita un segundo periodo de admision en febrero, con un periodo

lectivo que va de febrero a julio y de septiembre a diciembre.

Justificacion:
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El 63% del alumnado del Master Universitario en Direccion de Marketing 23-
24 proviene de diversos paises de América Latina (Argentina, Brasil, Chile,
Colombia, Ecuador, México, Perd, Puerto Rico, Republica Dominicana). En el
curso 22-23, este porcentaje fue del 68%.

En los paises centroamericanos, el calendario escolar comienza al inicio del
afio (enero/febrero/marzo) vy finaliza al cierre del afio natural
(octubre/noviembre/diciembre) (Statista, 2022).

Esto significa que, al abrir un periodo de admisidn en febrero, se permite a los
estudiantes que concluyen sus estudios de Grado a finales de afio y continuar
inmediatamente con su formacion universitaria, cursando el Master en ESIC
Universidad en Espafia, sin la necesidad de esperar medio afio.

El calendario escolar
en América Latina

Periodo anual de ensefianza o de examenes
durante el cual los estudiantes asisten a la escuela

Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic

Datos de 2021 o 2020. Excluye recesos de corta duracion.
Puede variar segun el nivel de ensefianza o el tipo de institucion educativa.
Fuente: Instituto de Estadistica de la UNESCO

@®06 statista 2a

Fuente: https://es.statista.com/grafico/26958/el-calendario-escolar-en-

america-latina/

Justificacion de aumento de plazas del Master Universitario en Direccion de
Marketing.

Se solicita un incremento en el nimero total de plazas a 100, asignando 50 plazas
para cada periodo de admision

Primer periodo de admision: Septiembre
Segundo periodo de admision: Abril
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Justificacion:

1. Desde el curso 2021-2022, la demanda de acceso al Master Universitario en
Direccion de Marketing de ESIC Universidad se ha duplicado anualmente.

2. Para el curso 2023-24, se alcanzo6 la maxima capacidad de plazas establecida
en la memoria, y se anticipa un exceso de demanda para el curso 2024-25.

3. ESIC University ha firmado un acuerdo de Doble Titulacion para estudiantes
de Grenoble Ecole of Management (para los alumnos de Grenoble, como
continuacion de sus estudios de Grado). Este acuerdo requiere una capacidad
adicional para los estudiantes que provendran de esta prestigiosa Universidad
de Triple Corona y se integraran al Master Universitario en Direccién de
Marketing.

Justificacion Modificacion del Plan de Estudios

Asignatura: Marketing Estratégico

La ética y la sostenibilidad son un pilar fundamental para el desarrollo de cada
negocio (WEF, 2024). Al implementar practicas éticas y sostenibles, las empresas no
solo cumplen con sus obligaciones sociales y ambientales, sino que también
fortalecen su marca, diferenciandose en el mercado y generando lealtad entre los
consumidores. Es decir, los objetivos del Marketing deben ser alineados con la RSC
y el concepto de Marketing social y de causa gana importancia. Con este motivo debe
ser un tema clave a desarrollar en el marco del mdédulo Marketing Estratégico.

Los avances en tecnologias disruptivas que se reflejan en el Marketing en forma de
“Martech” (Kotler, 2021) y "“SalesTech” (Skiera, 2022) han cambiado el
comportamiento del consumidor, la relacidon de las empresas con el cliente y los
procesos de Marketing, lo que debe ser considerado desde el principio en el analisis,
la planificacién y toma de decisiones estratégicas en el Marketing.

Especialmente la Inteligencia Artificial (IA) ha sido disruptiva en el Marketing,
siendo el marketing una de las areas profesionales donde mas tareas pueden ser
mejoradas o automatizadas mediante el uso de IA, lo que se demuestra en la figura
1 (WEF, 2023)
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Marketing

Advertising Sales
Agents

Fundraising Managers

Market Research Analysts
and Marketing Specialists

Public Relations
Managers

Public Relations
Specialists

Advertising and
Promotions Managers

Sales Managers

Marketing Managers

Property, Real Estate
and Community
Association Managers

o
3
n
8
8
IS
8
o
8
8
o
3
@
8
8
3
8

Automation (@ Augmentation @@ Lower potential @@ Non-language tasks

Fuente: WEF (2023).
Jobs of Tomorrow: Large Language Models and Jobs

Referencias:

World Economic Forum (2024). Future of Jobs Report. World Economic Forum.
Kotler, P. (2021). Marketing 5.0: Technology for Humanity, John Wiley & Sons.
Skiera, B. (2022). Challenges of Marketing Automation: Linking MarTech &
SalesTech, NIM Marketing Intelligence Review.

WEF (2023). Jobs of Tomorrow: Large Language Models and Jobs. WEF

Asignatura: Plan de Marketing

El uso de un simulador de marketing es beneficioso porque mejora significativamente
la experiencia de aprendizaje de los estudiantes, siendo la motivacion de los
estudiantes, la utilidad percibida del simulador como herramienta para las tareas de
Marketing, el realismo del simulador, su facilidad de uso y la retroalimentacién de los
profesores elementos claves impactan positivamente en el aprendizaje (Fernandez
Robin et al., 2018).

El uso del simulador crea un entorno de aprendizaje mas atractivo y practico, lo que
permite a los estudiantes aplicar conocimientos teéricos en escenarios simulados del
mundo real, mejorando asi su comprension y habilidades en marketing.

En el pasado hemos experimentado con el Simulador de Negocios de Cesim
(https://www.cesim.com/) como sesiones complementarias voluntarias con
comentarios muy positivos por parte de los estudiantes, lo que da pie a escalar esta
experiencia e incluirla en el programa de Master.

Fernandez Robin, C., McCoy, S., & Yanez, D. (2018). Learning in Marketing
Simulation. In Learning and Collaboration Technologies. Learning and Teaching: 5th
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International Conference, LCT 2018, Held as Part of HCI International 2018, Las
Vegas, NV, USA, July 15-20, 2018, Proceedings, Part II 5 (pp. 141-149). Springer
International Publishing.

Asignatura: Inteligencia Competitiva y del Consumidor

La IA ha revolucionado la investigacion de mercado (Dwedi et al., 2021), desde el
analisis de informacion disponible hasta la generacién de datos sintéticos (Brand et
al., 2023).

La inteligencia artificial, especialmente los modelos de lenguaje avanzados como
ChatGPT, facilita el analisis de datos no estructurados (textos, imagenes, etc.),
ampliando el alcance del analisis de consumidores para profesionales de marketing
sin extensos conocimientos en programacion (por ejemplo, Social Listening en redes
sociales, resefias, etc.).

El uso de datos sintéticos es aplicables en estudios de consumidores en diversos
ambitos, utilizando datos sintéticos como pre-test o de forma complementaria a
encuestas con humanos, reduciendo el coste y aumentando la efectividad de la
investigacién. Ejemplos son el analisis de demanda (Brand et al., 2023) y el analisis
de percepcion de valor (Erdmann y Ramos, 2024), entre otros.

Ademas, los chatbots ganan relevancia en la interaccion con clientes, siendo
necesario que los estudiantes estén familiarizados con la creacion y la
implementacién de los mismos en las actividades de Marketing (Jiménez-Barreto et
al., 2023).

La neurociencia es otro campo fundamental para entender al consumidor,
aplicandose desde el desarrollo de productos y servicios hasta la publicidad y la
percepcion de precios, entre otros aspectos (Alsharif et al., 2023; Bhardwai et al.,
2023). Constituye una herramienta crucial para adquirir conocimientos y aplicarlos
en el contexto del modulo de inteligencia del consumidor.

Referencias:

WEF (2023). Jobs of Tomorrow: Large Language Models and Jobs. WEF

Dwivedi, Y. K., Hughes, L., Ismagilova, E., Aarts, G., Coombs, C., Crick, T., ... &
Williams, M. D. (2021). Artificial Intelligence (AI): Multidisciplinary perspectives on
emerging challenges, opportunities, and agenda for research, practice and
policy. International Journal of Information Management, 57, 101994.

Brand, J., Israeli, A., & Ngwe, D. (2023). “Using GPT for Market Research”. Available
at SSRN 4395751.

Erdmann, A., & Ramos, J. (2024). GPT-Driven Value-Based Pricing Research:
Comparing Synthetic Data versus Human Survey Results. EMAC Conference Paper.
Jiménez-Barreto, J., Rubio, N., & Molinillo, S. (2023). How chatbot language shapes
consumer perceptions: The role of concreteness and shared competence. Journal of
Interactive Marketing, 58(4), 380-399.
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Alsharif, A. H., Salleh, N. Z. M., Abdullah, M., Khraiwish, A., & Ashaari, A. (2023).
Neuromarketing Tools Used in the Marketing Mix: A Systematic Literature and Future
Research Agenda. SAGE Open, 13(1), 21582440231156563.

Bhardwaj, S., Rana, G. A., Behl, A., & de Caceres, S. J. G. (2023). Exploring the
boundaries of Neuromarketing through systematic investigation. Journal of Business
Research, 154, 113371.

Asignatura: Modelos de Decision y Métricas de Marketing
Se incluye el analisis de criterios multiples, el Customer Lifetime Value (CLV) vy
métricas de engagement y retencién, ademas del ROI.

1. La complejidad de las decisiones en Marketing, trascienden la simple
evaluacion con el ROI y necesitan métodos capaces de captar esta
complejidad, como los modelos de criterios multiples.

2. El CLV es una métrica que estima el valor total que un cliente aportara a la
empresa a lo largo de su relacidon y esta perspectiva a largo plazo es crucial
para la asignacién de recursos y la estrategia de marketing.

3. Las métricas de engagement y retencion son esenciales para entender como
interactuan los consumidores con la marca a lo largo del tiempo, y métricas
gue han ganado importancia en la practica profesional y académica de
marketing analytics.

Asignatura: Direccion de Nuevos Productos y Servicios

La asignatura de Producto, un componente esencial del Master ha sido actualizada
para incluir un analisis detallado de los diversos aspectos significativos en la Direccién
Estratégica de Productos y Servicios. Este contenido ha sido consensuado con
académicos y profesionales del sector, incluyendo Directores de Marketing (CMO),
para responder a la demanda del mercado.

Asignatura: Estrategias de Distribucion Omnicanal

El cambio del nombre de la asignatura de "Estrategias de Canal de Distribucién" a
"Estrategias de Distribucidon Omnicanal" se justifica por la adaptacién a las tendencias
del mercado. La transicion hacia estrategias de distribucién omnicanal responde a la
evolucion de los habitos de consumo y las expectativas de los clientes, quienes
buscan una experiencia de compra cohesiva a través de multiples canales, tanto en
linea como fuera de linea. Este cambio refleja la necesidad de ensefiar practicas
actuales que sean relevantes para los entornos comerciales modernos, que incluye
los temas especificados (eCommerce. M-Commerce, Marketplace etc.)

Asignatura: Estrategias de Fijacion de Precios

Se ha adaptado los contenidos de la asignatura a las tendencias actuales de la fijacion
de precios en un entorno digital y tecnoldgico, con mas énfasis en la fijacién de
precios basado en el valor percibido por los clientes y la automatizacion de precios.

Asignatura: Direccion de Comunicacion y medios publicitarios

Se han fusionado los dos mddulos de Direccion de Comunicacion y el tema de la
Publicidad, que anteriormente se abordaba en un médulo separado de Comunicacién
Integrada. Este cambio se justifica, por un lado, por el creciente interés en la
publicidad en medios digitales (que se trata en el modulo Marketing Digital) frente a
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medios tradicionales (Esteban-Bravo et al., 2015), y por otro lado, para concentrar
los contenidos del Master en las disciplinas clave de Marketing.

References

Esteban-Bravo, M., Vidal-Sanz, J. M., & Yildirim, G. (2015). Historical impact of
technological change on the US mass media advertising expenditure. Technological
Forecasting and Social Change, 100, 306-316.

Asignatura: Marketing Digital I

La relevancia del Marketing Digital ha aumentado significativamente en los Ultimos
afios, lo que justifica una expansién de su presencia en el curriculo del Master. En
consecuencia, el mddulo previamente conocido como "Estrategias de Marketing
Digital" ahora se renombra a "Marketing Digital I". Este mddulo, que se enfoca en el
disefio de un Plan de Marketing Digital, actlia como una secuencia directa del médulo
"Plan de Marketing" y, por tanto, se ha movido al primer semestre.

Adicionalmente, se ha introducido un nuevo moddulo, "Marketing Digital II", que se
programa para el segundo semestre. Este mddulo se centra en la publicidad dentro
de los entornos digitales, continuando la linea tematica del mdédulo de comunicacion
y publicidad.

Asignatura: Marketing Digital II
Se reemplaza el moédulo de Comunicacién Integrada con el médulo de Marketing
Digital II, que responde a las tendencias de publicidad en un entorno digital.

Asignatura: Direccion y Organizacion de Ventas

Se actualizan los contenidos incluyendo aspectos especificos a la direccién de ventas
en un entorno digital y tecnoldgico (modelo de venta digital y hibrido, Social
Commerce, y Salestech).

Asignatura: Direccion y Gestion de Proyectos

Se actualiza los contenidos incluyendo aspectos especificos a gestion de proyectos
en interaccion maquina-humana y metodologia agil, respondiendo de esta forma a
las tendencias y demanda del mercado.

Asignatura: Habilidades de Direccion y Gestion de Personas en Marketing

El mddulo de Recursos Humanos se ha ajustado a 1,5 créditos, reflejando su menor
relevancia para la Direccion de Marketing. Esta decisién se basa en el feedback
continuo de los estudiantes durante los Ultimos dos afios, quienes han sefialado, sin
importar el docente, que el mddulo resultaba excesivamente extenso. Ademas, se ha
aprovechado la oportunidad para actualizar su contenido, poniendo especial énfasis
en la marca personal, la huella digital y las competencias directivas.

Asignatura: Mercados Internacionales y Negociacion Intercultural
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Se han actualizado los contenidos del moédulo "Mercados Internacionales vy
Negociacion Intercultural", incluyendo temas relevantes de mercados globalizados,
tales como la ética, el entorno digital y la diplomacia corporativa

Asignatura: Marketing Intelligence y Automation

La asignatura "Marketing Intelligence y Automation" es esencial en el panorama actual del
marketing, donde la capacidad de recopilar, analizar y actuar sobre datos en tiempo real se ha
convertido en una ventaja competitiva clave.

Este curso proporciona a los estudiantes habilidades fundamentales para utilizar herramientas
de digital intelligence, permitiéndoles realizar informes detallados y optimizar la toma de
decisiones en marketing y gestién empresarial, minimizando asi los riesgos asociados. A través
del estudio de Business Intelligence, conectividad, el proceso RFM, y la integracién vy
automatizacién tanto en la relacion con el cliente como en la gestion de la cadena de
suministro, los estudiantes aprenderan a mejorar la eficiencia y efectividad de las estrategias
de marketing. La familiarizacidon con plataformas y herramientas de Analytics and Business
Intelligence, junto con técnicas avanzadas de informes y reporting, equipara a los estudiantes
para enfrentar los desafios del mercado globalizado y aprovechar las oportunidades de un
entorno empresarial en constante evolucion.

Asignatura: Trabajo Fin de Master

Se ofrece la opcién de desarrollar un proyecto de investigacidon en Marketing para el
Trabajo Fin de Master (TFM), en lugar de un Plan de Marketing. Dado que este Master
es oficial y habilita el acceso a estudios de doctorado, esta alternativa resulta
particularmente atractiva para los alumnos interesados en seguir una carrera
académica.

El detalle de las modificaciones en los contenidos de las asignaturas, se
pueden ver en el Anexo del apartado 8

Sistemas de Evaluacion

Con el objetivo de equilibrar los objetivos educativos, el desarrollo de habilidades y
el rigor académico en un entorno digital y tecnolégico, solicitamos un ajuste en el
sistema de evaluacion del Master para dar mas importancia a la defensa de los
proyectos, mas alla de su realizacidon y presentacion de los mismos.

Promover el aprendizaje profundo: Defender un proyecto requiere una
comprension profunda del tema en cuestidon, ya que los estudiantes deben
explicar sus razonamientos, metodologias y decisiones. Esto puede conducir
a un compromiso mas profundo con el material, promoviendo la retencién y
comprension a largo plazo.

Desarrollo de habilidades de comunicacion: un escenario de defensa da
importancia a la capacidad de comunicar ideas complejas de forma clara y
eficaz. Esta habilidad es invaluable en cualquier carrera, ya que mejora la
capacidad de persuadir, informar e interactuar con audiencias diversas.
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Mejorar el pensamiento critico: Enfatizar la defensa del proyecto alienta a
los estudiantes a evaluar criticamente su trabajo, anticipar preguntas o
desafios y pensar con rapidez. Esto refleja escenarios del mundo real donde
los profesionales deben defender sus propuestas y soluciones ante las partes
interesadas.

Fomentar la preparacion profesional: en muchas profesiones, las
personas deben defender su trabajo, ya sea en investigaciones académicas,
presentaciones comerciales o revisiones de proyectos técnicos. Al incorporar
la defensa en el sistema de evaluacion, los estudiantes obtienen una
exposicion temprana a estas practicas profesionales, preparandolos mejor
para desafios futuros.

Destacar la importancia de la justificacion y el fundamento: al centrarse
en la defensa, se anima a los estudiantes a presentar no sélo lo que hicieron
sino también por qué lo hicieron. Este énfasis en la justificacion y la
justificacion subraya la importancia del pensamiento estratégico y los
procesos de toma de decisiones.

Esperamos un resultado de aprendizaje positivo de este ajuste y este enfoque es
considerado especialmente relevante en la presencia del uso de large lanuage models

como

apoyo para la generacion de contenidos para garantizar la profundidad, rigor

académico, habilidades comunicativas y el pensamiento critico.
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de las ensefianzas

4.1 Estructura de las ensefanzas: descripcion de los médulos o materias del

plan de estudios propuesto.

4.1 A) Resumen del plan de estudios

TABLA 4A. RESUMEN DEL PLAN DE ESTUDIOS (ESTRUCTURA SEMESTRAL)

Médulos Asignaturas ECTS | Semest | Caract.
Méd. 1. Marketing Estratégico Marketing Estratégico 3 S1 oB
Méd. 1. Marketing Estratégico Plan de Marketing 3 S1 oB
Mod 2. Metodologia de Investigacion Metodologia de Investigacion Cientifica |3 S1 oB

, S Inteligencia Competitiva y del
Mod 2. Metodologia de Investigacion Consumidor 3 S1 OB

, L Modelos de Decision y Métricas de
Mod 2. Metodologia de Investigacion Marketing 3 S2 OB

. . . Direccion de Nuevos Productos y
Mod. 3. Marketing Operativo Servicios 3 S1 OB
Méd. 3. Marketing Operativo Estrategias Distribucién Ofnicanal 3 Ss1 OB
Méd. 3. Marketing Operativo Estrategias de Fijacion de Precios 3 S1 OB
Méd. 4. Comunicacién Empresarial EIFECCIOH de Comunicacion - 3 S1 oB
Mod. 4. Comunicacion Empresarial W v g |3 S2 OB
Méd. 5. Direccidon Comercial Direccion y Organizacion de Ventas 3 sif oB
Méd. 6. Habilidades Directivas Direccion y Gestion de Proyectos 3 S1 oB
, . . . Habilidades de Direccion y Gestion de

Méd. 67. Habilidades Directivas Personas en Marketing 3B |s2 OB
Mod. Estrategias-de-Marketing Digital 3 s21 OB
Mod. SI Estrategl_as de Marketing en Direccion Internacional de Marketing 3 S2 OB
Entornos Internacionales
Méd. 86. Estrategias de Marketing en Mercados Internacionales y Negociacion

. 3 S2 OB
Entornos Internacionales Intercultural

Marketing Ineligence y Marketa |15 |5 | o

Méd. 9. Practicas Académicas Externas Practicas Externas 6 S2 PAE
Méd. 10. Trabajo Fin de Master Trabajo Fin de Master 6 S2 TFM

Quedando la tabla definitiva asi:

Médulos Asignaturas ECTS Semest carjcter
Méd. 1. Marketing Estratégico 8 81
Méd. 1. Marketing Estratégico 8 il
Méd. 1. Marketing Estratégico 8 il
s o .
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4.1 B) Plan de estudios detallado

TABLA 4D. PLAN DE ESTDIOS DETALLADO

Asignatura 1

Denominacion

Marketing Estratégico

Numero total de | 3
créditos ECTS

Tipologia Obligatoria
Organizacion 1 semestre

temporal

Nivel asignatura:
Materia en la que se
ubica la asignatura

Marketing Estratégico

Idioma

Castellano

Resultados del
proceso de
formacion y del
aprendizaje

Conocimientos y | CO1 - Conocimientos sélidos de analisis y diagnostico de mercado,

contenidos asi como de Marketing Mix (gestion de productos y/o servicios,
precio, distribucién y comunicacién), tanto nacional como
internacional.

Habilidades y .

destrezas HA1 - Disefiar estrategias innovadoras de Marketing que abarguen

desde mejor se adapten a la oferta de productos y/o servicios

hastala—comunicaciény-distribucion-delosmismes.

CP1 - Utilizar las métricas y herramientas mas innovadoras que
permitan tomar decisiones sobre estrategias de marketing con el
objetivo de minimizar el riesgo en la implantacién de dichas
estrategias, promoviendo politicas orientadas al desarrollo de la
Empresa.

Competencias

Contenidos
especificos de la
asignatura

A partir del anadlisis de la situacion del mercado, la competencia y los consumidores,
detectar las oportunidades que permitan a la empresa crecer y diferenciarse frente a
los competidores, teniendo siempre en cuenta las necesidades del usuario y de la
sociedad en general.
Sistema de Marketing Estratégico:

e Andlisis y diagndstico de: Clientes, Competidores, Colaboradores,

Proveedores, Contexto y Empresa.

. Estrategias de Segmentacion.

. Targeting,

. Propuesta y Creacion de Valor

o  Etica y Sostenibilidad en Marketing

e Tecnologia de Marketing (AR/VR/Metaverso, ML, Robdtics, Blockchain, etc.)

e Toma de decisiones estratégicas en Marketing

Materia/Asignatur
a, con caracter
presencial

Horas presenciales (8-

Horas totales 12 por ECTS)

Actividades Formativas

FO1 Clases Teodricas 18 18
F02 Clases Practicas 5 5
FO3 Tutorias de Seguimiento 2 2
FO4 Presentacion y Defensa de
Trabajos Individuales y /o en 5 5
Grupo
FO5 Realizacion de Trabajo en

. 29 0
Equipo
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FO6 Realizacién de Trabajo
. 31 0
Individual
Total 90 30
Sistema de Evaluacion Minimo Maximo
EO1 Participacion y aportacion de
10 10
valor en clase
_EOZ_ I_iesoluaon de casos 30 30
individuales
EO3 Presentacion y defensa de
N 60 60
casos individuales y/o grupales

Metodologias
Docentes

MO1 Clases Magistrales que fomentan la discusién oral y escrita de los problemas
planteados propios de cada modulo.

M02 Casos de estudio con resolucién individual y/o en grupo, que fomentan la discusion
oral y escrita de los problemas de la empresa y su entorno. aprendizaje a través del
método del caso.

Observaciones
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Asignatura 2

Denominacion

Plan de Marketing

Numero total de | 3
créditos ECTS

Tipologia Obligatoria
Organizacion 1 semestre

temporal

Nivel asignatura:
Materia en la que se
ubica la asignatura

Marketing Estratégico

Idioma

Castellano

Resultados del
proceso de
formacion y del
aprendizaje

Conocimientos y
contenidos

CO1- Conocimientos sélidos de analisis y diagnostico de mercado,
asi como de Marketing Mix (gestion de productos y/o servicios,
precio, distribucidn y comunicacién), tanto nacional como
internacional.

Habilidades y
destrezas

HA1 - Disefar estrategias innovadoras de Marketing que abarguen
desde mejor se adapten a la oferta de productos y/o servicios kasta

la—ecomunicaciény-distribucién-detosmismes.

HA2 - Interpretar métricas, andlisis y resultados que permitan
tomar decisiones fundamentales para lograr los objetivos marcados.

HA6 - Comunicar informacion de forma clara y concisa, oral y por
escrito, respetando los principios y valores democraticos, de manera
critica y responsable, en un entorno global.

Competencias

CP2 - Disefiar un plan de marketing aplicando las estrategias
necesarias que fomenten el crecimiento econémico sostenible y
alineado a los objetivos de la empresa.

Contenidos
especificos de la
asignatura

Marco general y pasos a seguir para la realizacién y ejecucién de un plan de Marketing
(Objetivos, Acciones, Presupuesto, Tiempo y Métricas)

- Anadlisis y Diagndstico de la Situacién

- Definicion y formulacion de los objetivos a alcanzar

- Elaboracién y eleccién de las estrategias a seguir

- Decisiones Operativas de Marketing

- Elaboracién del presupuesto de marketing y cuenta de resultados
- Definicién del Plan de Contingencia

- Simulador de Marketing

Materia/Asignatur
a, con caracter
presencial

Actividades Formativas

Horas presenciales (8-

Horas totales 12 por ECTS)

FO1 Clases Teoricas 15 15
FO2 Clases Practicas 8 8
FO3 Tutorias de Seguimiento 2 2

F04 Presentacion y Defensa de

Trabajos Individuales y /o en 5 5
Grupo
FO5 Realizacién de Trabajo en

. 33 0
Equipo
FO6 Realizacién de Trabajo

L 27 0
Individual
Total 90 30

Sistema de Evaluacion Minimo Maximo
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EO1 Participacién y aportacién de
10 10

valor en clase
.EOZ. Besoluaon de casos 30 30
individuales
EO3 Presentacion y defensa de

s 60 60
casos individuales y/o grupales

Metodologias
Docentes

MO1 Clases Magistrales que fomentan la discusion oral y escrita de los problemas
planteados propios de cada médulo.

M02 Casos de estudio con resolucion individual y/o en grupo, que fomentan la discusion
oral y escrita de los problemas de la empresa y su entorno. aprendizaje a través del
método del caso.

Observaciones
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Asignatura 3

Denominacion

Marketing Digital I

Numero total de | 3
créditos ECTS

Tipologia Obligatoria
Organizacion 1 semestre

temporal

Nivel asignatura:
Materia en la que se
ubica la asignatura

Marketing Estratégico

Idioma

Castellano

Resultados del
proceso de
formacion y del
aprendizaje

Conocimientos
y contenidos

CO4 - Conocimientos avanzados de posicionamiento organico,
Inbound Marketing, usabilidad, analitica web, asi como modelos y
métricas para mejorar la experiencia de usuario respetando los
principios de accesibilidad universal y disefio para todas las
personas.

Habilidades y
destrezas

HA2 - Interpretar métricas, analisis y resultados que permitan tomar
decisiones fundamentales para lograr los objetivos marcados.
HA3 - Dominar las herramientas y nuevas tecnologias necesarias
que permitan analizar los datos y el mercado en un entorno global.
HAS - Tratar la informacién obtenida con criterios de relevancia,
fiabilidad y pensamiento critico utilizando las herramientas y
formatos adecuados a las nuevas tecnologias.

A7 C ) -, .

Competencias

CP2 - Disefiar un plan de marketing aplicando las estrategias
necesarias que fomenten el crecimiento econdémico sostenible vy
alineado a los objetivos de la empresa.

Contenidos
especificos de la
asignatura

- Disefio y creacién de un plan de marketing digital.
- Inbound Marketing (lead scoring y lead nuturing).
- Posicionamiento organico SEO, ASO y SXO.

- Usabilidad y experiencia de usuario.

- Analitica web.

- Modelos y métricas de marketing digital (Digital Marketing Measurement

Model).

- Herramientas de analitica.

Materia/Asignatur
a, con caracter
presencial

Actividades Formativas

Horas presenciales (8-

Horas totales 12 por ECTS)

FO1 Clases Teoricas 15 15
FO2 Clases Practicas 8 8
FO3 Tutorias de Seguimiento 2 2

FO4 Presentacion y Defensa de

Trabajos Individuales y /o en 5 5
Grupo
F05.Rea||zaC|on de Trabajo en 26 0
Equipo
FO6 Realizacion de Trabajo

L 34 0
Individual
Total 90 30

Sistema de Evaluacion Minimo Maximo
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EO1 Participacién y aportacién de
10 10

valor en clase
.EOZ. Besoluaon de casos 30 30
individuales
EO3 Presentacion y defensa de

s 60 60
casos individuales y/o grupales

Metodologias
Docentes

MO1 Clases Magistrales que fomentan la discusion oral y escrita de los problemas
planteados propios de cada médulo.

M02 Casos de estudio con resolucién individual y/o en grupo, que fomentan la
discusion oral y escrita de los problemas de la empresa y su entorno. aprendizaje a
través del método del caso.

Observaciones
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Asignatura 4

Denominacion

Metodologia de Investigacion Cientifica

Nuimero total de | 3
créditos ECTS

Tipologia Obligatoria
Organizacion 1 semestre

temporal

Nivel asignatura:
Materia en la que se
ubica la asignatura

Mod 2. Metodologia de Investigacion

Idioma

Castellano

Resultados del
proceso de
formacion y del
aprendizaje

Conocimientos | CO3 - Describir los métodos y procesos propios de una investigacion

y contenidos cientifica

Habilidades y
destrezas

HA4 - Plantear, disefiar y planificar una investigacion cientifica
HAS - Tratar la informacion obtenida con criterios de relevancia,
fiabilidad y pensamiento critico utilizando las herramientas y
formatos adecuados a las nuevas tecnologias.

Competencias

Contenidos
especificos de la
asignatura

El Método Cientifico

- Planteamiento y disefio de una Tesis Doctoral

- Métodos de Investigacion Cientifica

- Proceso de Investigacion Cientifica

- Objetivos de la investigacidn

- Justificacion y tipos de Investigacion Cientifica

- Marco de referencia

- Planteamiento de Hipotesis

- Disefio de la Investigacion, poblaciéon, muestra y datos
- Cronograma y presupuesto

- Propuesta e informe final

- Referencias Bibliograficas - Manual de Estilo APA 72 Ed
- Difusion de la Investigacion

Materia/Asignatur
a, con caracter
presencial

Actividades Formativas Horas totales

Horas presenciales (8-
12 por ECTS)

FO1 Clases Teodricas 16 16
F02 Clases Practicas 7 7
FO3 Tutorias de Seguimiento
FO4 Presentacion y Defensa de
Trabajos Individuales y /o en 5 5
Grupo
FO5 Realizacion de Trabajo en

. 20 0
Equipo
FO6 Realizacién de Trabajo

L 40 0
Individual
Total 90 30

Sistema de Evaluacion Minimo Maximo

EO1 Participacion y aportacion de 10 10

valor en clase
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_EOZ_ I_{esoluaon de casos 30 30
individuales
EO3 Presentacion y defensa de 60 60

casos individuales y/o grupales

Metodologias
Docentes

MO1 Clases Magistrales que fomentan la discusion oral y escrita de los problemas
planteados propios de cada médulo.

M02 Casos de estudio con resolucion individual y/o en grupo, que fomentan la discusion
oral y escrita de los problemas de la empresa y su entorno. aprendizaje a través del

método del caso.

Observaciones
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Asignatura 5

Denominacion

Inteligencia Competitiva y del Consumidor

Numero total de | 3
créditos ECTS

Tipologia Obligatoria
Organizacion 1 semestre

temporal

Nivel asignatura:
Materia en la que se
ubica la asignatura

Mod 2. Metodologia de Investigacidon

Idioma

Castellano

Resultados del
proceso de
formacion y del
aprendizaje

Conocimientos | CO2 - Conocer en profundidad los métodos de investigacion
y contenidos tradicionales y de neuromarketing.

Habilidades y HA3 - Dominar las herramientas y nuevas tecnologias necesarias
destrezas que permitan analizar los datos y el mercado en un entorno global.
HAS - Tratar la informacion obtenida con criterios de relevancia,
fiabilidad y pensamiento critico utilizando las herramientas y
formatos adecuados a las nuevas tecnologias.

Competencias | CP3 - Aplicar el proceso global de obtencién, analisis, interpretacion
y comunicacion de los datos en los diferentes entornos para la toma
de decisiones.

Contenidos
especificos de la
asignatura

Nuevas tecnologias y herramientas de exploracidon de datos y lectura del mercado y
del consumidor.

Analisis competitivo basado en big data marketing e inteligencia artificial (IA).
Procesos de evaluacion y transformacion de los datos en conocimiento Util.

Analisis y Diagnéstico 5 C’s (Customer; Competitors, Collaborators, Context,
Company)

A) Scientific Marketing Research.

1. Desarrollo de escalas para la medicion de fenomenos

2. Validacién y medicién de la fiabilidad de las escalas

3. Disefio de instrumentos de investigacion en el entorno digital

4. Herramientas cuantitativas y cualitativas para la medicion de fendmenos:

univariantes y bivariantes
5. Automatizacion y aumento de proceso de investigacion usando IA

B) Marketing Analytics: Customer Analytics.

1. Data scraping y data mining.

2. Modelos para procesar y generar texto, audio e imagenes (NLP, LLMs)

3. Casos de uso LLMs: Chatbots, Sentiment analisis, topic modelling,

4. Segmentacién avanzada de clientes

5. Neurociencia aplicada al Marketing
Materla/A,S|gnatur Actividades Formativas Horas totales L0 [PICEEIE RS (25
a, con caracter 12 por ECTS)
presencial FO1 Clases Teoéricas 18 18

FO2 Clases Practicas

FO3 Tutorias de Seguimiento 2 2
F04 Presentacion y Defensa de
Trabajos Individuales y /o en 5 5
Grupo
FO5 Realizacion de Trabajo en

. 28 0
Equipo
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FO6 Realizacién de Trabajo
. 32 0
Individual
Total 90 30
Sistema de Evaluacion Minimo Maximo
EO1 Participacion y aportacion de
10 10
valor en clase
_EOZ_ I_iesoluaon de casos 30 30
individuales
EO3 Presentacion y defensa de
N 60 60
casos individuales y/o grupales

Metodologias
Docentes

MO1 Clases Magistrales que fomentan la discusién oral y escrita de los problemas
planteados propios de cada modulo.

M02 Casos de estudio con resolucién individual y/o en grupo, que fomentan la
discusion oral y escrita de los problemas de la empresa y su entorno. aprendizaje a
través del método del caso.

Observaciones
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Asignatura 6

Denominacion

Modelos de Decision y Métricas de Marketing

Numero total de | 3

créditos ECTS

Tipologia Obligatoria
Organizacion 2 semestre

temporal

Nivel asignatura:
Materia en la que se
ubica la asignatura

Mod 2. Metodologia de Investigacidon

Idioma

Castellano

Resultados del
proceso de
formacion y del
aprendizaje

Conocimientos
y contenidos

CO5 - Conocer los modelos de decision de los diferentes elementos
estratégicos de marketing

Habilidades y
destrezas

HA3 - Dominar las herramientas y nuevas tecnologias necesarias
que permitan analizar los datos y el mercado en un entorno global.
HAS - Tratar la informacion obtenida con criterios de relevancia,
fiabilidad y pensamiento critico utilizando las herramientas y
formatos adecuados a las nuevas tecnologias.

Competencias

CP1 - Utilizar las métricas y herramientas mas innovadoras que
permitan tomar decisiones sobre estrategias de marketing con el
objetivo de minimizar el riesgo en la implantacién de dichas
estrategias, promoviendo politicas orientadas al desarrollo de la
Empresa.

Contenidos
especificos de la
asignatura

La modelizacién para la toma de decisiones en marketing en las areas de
segmentacion, targeting, posicionamiento, seleccién de mercados, cartera de
producto, prevision de ventas y tendencias de mercado.

- Calculo del ROI de marketing

- Analisis de criterios multiples (MCA)

- Modelos de atribucidn en Marketing (ROI, ingresos, conversion): time series

models y marketing mix models
- Anadlisis del engagement y retencién del cliente
- Customer lifetime value (CLV).

Materia/Asignatur
a, con caracter
presencial

Actividades Formativas

Horas presenciales (8-

Horas totales 12 por ECTS)

FO1 Clases Tedricas 15 15
FO2 Clases Practicas 8 8
FO3 Tutorias de Seguimiento 2 2
F04 Presentacion y Defensa de
Trabajos Individuales y /o en 5 5
Grupo
FO5 Realizacién de Trabajo en

. 28 0
Equipo
FO6 Realizacion de Trabajo

L 32 0
Individual
Total 90 30

Sistema de Evaluacion Minimo Maximo
EO1 Participacion y aportacion de
10 10

valor en clase
E02 Resolucion de casos 30 30

individuales
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EO3 Presentacion y defensa de

casos individuales y/o grupales 60 60

Metodologias
Docentes

MO1 Clases Magistrales que fomentan la discusion oral y escrita de los problemas
planteados propios de cada modulo.

M02 Casos de estudio con resolucién individual y/o en grupo, que fomentan la discusion
oral y escrita de los problemas de la empresa y su entorno. aprendizaje a través del

método del caso.

Observaciones

CSV: 758250214519696658668436 - Verificable en https://sede.educacion.gob.es/cid y Carpeta Ciudadana https://sede.administracion.gob.es
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Asignatura 7

Denominacion

Direccion de Nuevos Productos y Servicios

Numero total de | 3
créditos ECTS

Tipologia Obligatoria
Organizacion 1 semestre

temporal

Nivel asignatura:
Materia en la que se
ubica la asignatura

Mod. 3. Marketing Operativo

Idioma

Castellano

Resultados del
proceso de
formacion y del
aprendizaje

Conocimientos | CO1- Conocimientos sélidos de analisis y diagndstico de mercado,
y contenidos asi como de Marketing Mix (gestién de productos y/o servicios,
precio, distribucién y comunicacién), tanto nacional como
internacional.

Habilidades y
destrezas

HA1 - Disefar estrategias innovadoras de Marketing que abarguen
desde mejor se adapten a la oferta de productos y/o servicios hasta

Competencias | CP1 - Utilizar las métricas y herramientas mas innovadoras que
permitan tomar decisiones sobre estrategias de marketing con el
objetivo de minimizar el riesgo en la implantacion de dichas
estrategias, promoviendo politicas orientadas al desarrollo de la
Empresa.

Contenidos
especificos de la
asignatura

- Direccion de Productos
- Customer Journey
- Analisis de las lineas de productos: Espacios de Demanda, Jobs to be Done Theory,
Variables que las determinan, Modelos de analisis
- Estrategias a lo largo del ciclo de vida del producto: Innovacidén en producto,
Construccion de la experiencia del cliente, Proceso de lanzamiento de un producto,
Gestidn estratégica de producto y marca
- El responsable de la gestion del producto; Key Account Management
- Estrategias de producto y marca:
o Principios de la marca: la marca y su gestiéon empresarial.
o Brand equity: écomo medir el valor de marca?
o El posicionamiento de una marca
o Seleccionando los elementos de una marca para crear
valor:
o Establecimiento de un sistema de medicidon y gestion del
valor de marca
o Disefo de una estrategia de marca
o Gestidon de la marca en el tiempo
- Marketing de servicio
o Introduccidén a los servicios
o Comprension de los servicios.
o La relacion con el consumidor
o La calidad de los servicios
o Aspectos estratégicos en el marketing de servicios
o Repensando el mercado
- Lanzamiento de nuevos productos
- Design Thinking
- Co-creacion de valor con los clientes.

Materia/Asignatur
a, con caracter
presencial

Horas presenciales (8-

Horas totales 12 por ECTS)

Actividades Formativas

FO1 Clases Tedricas 18 18

15
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Metodologias
Docentes

University
FO2 Clases Practicas 5 5
FO3 Tutorias de Seguimiento 2 2
FO4 Presentacion y Defensa de
Trabajos Individuales y /o en 5 5
Grupo
FO5 Realizacién de Trabajo en
. 28 0
Equipo
FO6 Realizacion de Trabajo
L 32 0
Individual
Total 90 30
Sistema de Evaluacion Minimo Maximo
EO1 Participacién y aportacién de
10 10
valor en clase
_EOZ_ I_{esoluaon de casos 30 30
individuales
EO3 Presentacion y defensa de
s 60 60
casos individuales y/o grupales
MO01 Clases Magistrales que fomentan la discusion oral y escrita de los problemas
planteados propios de cada médulo.
M02 Casos de estudio con resolucion individual y/o en grupo, que fomentan la discusion
oral y escrita de los problemas de la empresa y su entorno. aprendizaje a través del
método del caso.

Observaciones
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Asignatura 8

Denominacion

Estrategias de Distribucion Omnicanal

Nuimero total de | 3
créditos ECTS

Tipologia Obligatoria
Organizacion 1 semestre

temporal

Nivel asignatura:
Materia en la que se
ubica la asignatura

Méd. 3. Marketing Operativo

Idioma

Castellano

Resultados del
proceso de
formacion y del
aprendizaje

Conocimientos
y contenidos

CO1- Conocimientos sdlidos de analisis y diagndstico de mercado,
asi como de Marketing Mix (gestion de productos y/o servicios,
precio, distribucién y comunicacién), tanto nacional como
internacional.

Habilidades y
destrezas

HA1 - Disefiar estrategias innovadoras de Marketing que abarguen
desede mejor se adapten a la oferta de productos y/o servicios hasta
HA2 - Interpretar métricas, anadlisis y resultados que permitan tomar
decisiones fundamentales para lograr los objetivos marcados.

HAS - Tratar la informacion obtenida con criterios de relevancia,
fiabilidad y pensamiento critico utilizando las herramientas y
formatos adecuados a las nuevas tecnologias.

Competencias

CP1 - Utilizar las métricas y herramientas mas innovadoras que
permitan tomar decisiones sobre estrategias de marketing con el
objetivo de minimizar el riesgo en la implantacién de dichas
estrategias, promoviendo politicas orientadas al desarrollo de la
Empresa.

Contenidos
especificos de la
asignatura

A. Entorno omnicanal de distribucion:
- El modelo de negocio y las Estrategias de Distribucion

-Retail Marketing

- Category Management
- Seleccién de distribuidores

Franquicias

B. Entorno omnicanal de distribucién: Ecommerce y Marketplace
- Pilares de ecommerce 'y gestidon de tienda online

- M-commerce
- Marketplace

- Medios de pagos y seguridad en las transacciones
- Aspectos legales y juridicos

C. Entorno omnicanal de distribucién: Punto de venta
- Trade Marketing
- Visual Merchandising

- Concept Store
- Flagship stores
- Pop-up retail

- Tiendas virtuales y augmentadas

D. Modelos geoespaciales y medicion de la distribucion
- métodos, costes, cobertura
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- Objetivos y monitorizacién: dashboard y KPIs, Balance Scorecards

- tecnologia de informacion y DSS.

Materia/Asignatur
a, con caracter
presencial

Actividades Formativas

Horas totales

Horas presenciales (8-
12 por ECTS)

FO1 Clases Tedricas 18 18
FO2 Clases Practicas 5 5
FO3 Tutorias de Seguimiento 2 2
F04 Presentacion y Defensa de
Trabajos Individuales y /o en 5 5
Grupo
FO5 Realizacion de Trabajo en

. 28 0
Equipo
FO6 Realizacién de Trabajo

. 32 0
Individual
Total 90 30

Sistema de Evaluacion Minimo Maximo
EO1 Participacion y aportacion de
10 10

valor en clase
_EOZ_ I_D\esoluaon de casos 30 30
individuales
EO03 Presentacidn y defensa de 60 60

casos individuales y/o grupales

Metodologias
Docentes

MO1 Clases Magistrales que fomentan la discusién oral y escrita de los problemas
planteados propios de cada modulo.

M02 Casos de estudio con resolucién individual y/o en grupo, que fomentan la discusion
oral y escrita de los problemas de la empresa y su entorno. aprendizaje a través del

método del caso.

Observaciones
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Asignatura 9

Denominacion

Estrategias de Fijacion de Precios

Numero total de | 3
créditos ECTS

Tipologia Obligatoria
Organizacion 1 semestre

temporal

Nivel asignatura:
Materia en la que se
ubica la asignatura

Mod. 3. Marketing Operativo

Idioma

Castellano

Resultados del
proceso de
formacion y del
aprendizaje

Conocimientos | CO1- Conocimientos sélidos de analisis y diagndstico de mercado,
y contenidos asi como de Marketing Mix (gestién de productos y/o servicios,
precio, distribucién y comunicacién), tanto nacional como
internacional.

Habilidades y
destrezas

HA1 - Disefar estrategias innovadoras de Marketing que abarguen
desde mejor se adapten a la oferta de productos y/o servicios hasta

Competencias | CP1 - Utilizar las métricas y herramientas mas innovadoras que
permitan tomar decisiones sobre estrategias de marketing con el
objetivo de minimizar el riesgo en la implantacion de dichas
estrategias, promoviendo politicas orientadas al desarrollo de la
Empresa.

Contenidos
especificos de la
asignatura

Direccion y Gestién de Precios:

- Estrategia integrada de precios: Modelo de negocio > Modelo de Ingresos > Pricing

- Politica de precios y ética

- Pricing y Objetivos de Empresa

- Drivers de Valor

- Métodos de fijacion de precios basado en el valor: Valor Econémico, Conjoint, Van
Westendorp Price Sensitivity Meter, Mapa Valor-Precio

- Costes y rentabilidad: tipo de costes, relacion contable, margen bruto, margen de
contribucién, ventas minimas, umbral de rentabilidad

- Fijacidon de Precios Incentivados: CRM, Segmentacion de clientes y Programas de
Fidelizacion

Toma decisiones:

- Estrategias de precios en funcién de los contextos del mercado
- Tacticas de precios en funcion de los contextos del mercado

- Inteligencia competitiva y pricing

- Pricing en el entorno digital

- Automatizacion (parcial) de la gestion de precios

- Pricing Internacional

Materia/Asignatur
a, con caracter
presencial

Horas presenciales (8-

Horas totales 12 por ECTS)

Actividades Formativas

FO1 Clases Teoricas 18 18

FO2 Clases Practicas

FO3 Tutorias de Seguimiento 2 2
FO4 Presentacion y Defensa de

Trabajos Individuales y /o en 5 5
Grupo

F05.Rea||zaC|on de Trabajo en 28 0
Equipo
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FO6 Realizacién de Trabajo

. 32 0
Individual
Total 90 30

Sistema de Evaluacion Minimo Maximo
EO1 Participacion y aportacion de
10 10

valor en clase
_EOZ_ I_iesoluaon de casos 30 30
individuales
EO03 Presentacidn y defensa de 60 60

casos individuales y/o grupales

Metodologias
Docentes

MO1 Clases Magistrales que fomentan la discusién oral y escrita de los problemas
planteados propios de cada modulo.

M02 Casos de estudio con resolucién individual y/o en grupo, que fomentan la discusion
oral y escrita de los problemas de la empresa y su entorno. aprendizaje a través del

método del caso.

Observaciones

CSV: 758250214519696658668436 - Verificable en https://sede.educacion.gob.es/cid y Carpeta Ciudadana https://sede.administracion.gob.es
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Asignatura 10

Denominacion

Direccion de Comunicacion y Medios Publicitarios

Numero total de | 3
créditos ECTS

Tipologia Obligatoria
Organizacion 1 semestre

temporal

Nivel asignatura:
Materia en la que se
ubica la asignatura

Mdd. 4. Comunicacion Empresarial

Idioma

Castellano

Resultados del
proceso de
formacion y del
aprendizaje

Conocimientos | CO1- Conocimientos sélidos de andlisis y diagndstico de mercado,
y contenidos

asi como de Marketing Mix (gestién de productos y/o servicios,
precio, distribucién y comunicacién), tanto nacional como
internacional.

Habilidades y
destrezas

HA1 - Disefar estrategias innovadoras de Marketing que abarguen
desde mejor se adapten a la oferta de productos y/o servicios hasta
HAS - Tratar la informacidn obtenida con criterios de relevancia,
fiabilidad y pensamiento critico utilizando las herramientas y
formatos adecuados a las nuevas tecnologias.

Competencias

CP1 - Utilizar las métricas y herramientas mas innovadoras que
permitan tomar decisiones sobre estrategias de marketing con el
objetivo de minimizar el riesgo en la implantacion de dichas
estrategias, promoviendo politicas orientadas al desarrollo de la
Empresa.

Contenidos
especificos de la
asignatura

Direcciéon de Comunicacién:

Medios publicitarios:

- El rol de la Comunicacion en la estrategia general de la empresa.

- Direccion de Comunicacién. Principales funciones y tareas del DIRCOM

- Comunicacidn corporativa a nivel interno. Objetivos y formatos.

- Comunicacién de crisis. Principales tipologias de crisis corporativas y su
gestién desde los &mbitos de la comunicacién.

- El papel de la RSC en la comunicacion y el marketing en las empresas:
evolucién estratégica

- Marketing politico

- El Plan de Comunicacién on y off

- Comunicacién integrada de Marketing: El mix de comunicacion en la
estrategia de marketing operativo, Secuencia de trabajo en el disefio de un
Plan Comunicacién de Marketing, Elementos claves en el disefio de los
mensajes de comunicacidon de marketing y su adaptacién a las diferentes
herramientas del mix de comunicacion.

Planificacién de medios y canales. Principales variables en la planificacion y
compra de medios.

Mensaje publicitario: Briefing creativo (Insight, Beneficio, Reason Why,
Concepto Creativo y Tono)

Estrategias Publicitarias: Producto, Construccién de Marca, Branded Content,
Construccion de Comunidad, Cobranding, City Placement, etc.

Produccion de piezas creativas sonoras (cufia y podcast).

Planificacién de Medios (Investigacidn): creaciéon de target y analisis de la
audiencia Util a través del software TOM Micro (EGM).
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Estrategia de Medios (Ejecucién): pautas de insercién en cada medio segun
timing. Presupuesto final de medios (C/GRP y CPM).

Planificacion de Medios (Medicidon): analisis mediante el software TOM Micro
(EGM) de los objetivos de la campafia publicitaria: OTS (Recuerdo/Notoriedad)

y GRPs (Eficacia) y Cobertura.
Publicidad programatica

Materia/Asignatur
a, con caracter

Actividades Formativas

Horas totales

Horas presenciales (8-
12 por ECTS)

presencial FO1 Clases Tedricas 18 18
FO2 Clases Practicas 5 5
FO3 Tutorias de Seguimiento 2 2
FO4 Presentacion y Defensa de
Trabajos Individuales y /o en 5 5
Grupo
FO5 Realizacién de Trabajo en

. 28 0
Equipo
FO6 Realizacion de Trabajo

L 32 0
Individual
Total 90 30

Sistema de Evaluacion Minimo Maximo
EO1 Participacién y aportacién de
10 10

valor en clase
_EOZ_ I_{esoluuon de casos 30 30
individuales
EO3 Presentacion y defensa de 60 60

casos individuales y/o grupales

Metodologias
Docentes

MO1 Clases Magistrales que fomentan la discusién oral y escrita de los problemas
planteados propios de cada médulo.
M02 Casos de estudio con resolucion individual y/o en grupo, que fomentan la discusion
oral y escrita de los problemas de la empresa y su entorno. aprendizaje a través del
método del caso.

Observaciones
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Asignatura 11

Denominacion

Marketing Digital I1

Numero total de | 3

créditos ECTS

Tipologia Obligatoria
Organizacion 2 semestre

temporal

Nivel asignatura:
Materia en la que se
ubica la asignatura

Mdd. 4. Comunicacion Empresarial

Idioma

Castellano

Resultados del
proceso de
formacion y del
aprendizaje

Conocimientos
y contenidos

CO6 - Conocimientos altamente especializados en Marketing de
buscadores, social media, email marketing, asi como en Dashboard
para la optimizacién de rendimiento

Habilidades y
destrezas

HA1 - Disefiar estrategias innovadoras de Marketing que abarguen
desde mejor se adapten a la oferta de productos y/o servicios hasta
HA3 - Dominar las herramientas y nuevas tecnologias necesarias
que permitan analizar los datos y el mercado en un entorno global.
HAS - Tratar la informacion obtenida con criterios de relevancia,
fiabilidad y pensamiento critico utilizando las herramientas y
formatos adecuados a las nuevas tecnologias.

Competencias

CP1 - Utilizar las métricas y herramientas mas innovadoras que
permitan tomar decisiones sobre estrategias de marketing con el
objetivo de minimizar el riesgo en la implantacién de dichas
estrategias, promoviendo politicas orientadas al desarrollo de la
Empresa.

Contenidos
especificos de la
asignatura

- Marketing en buscadores (SEM)

- Retail media

- Social Media marketing, Community Management, Marketing de Influencia
- Content Marketing

- Estrategias y acciones de email marketing

- Dashboard marketing digital y optimizacién de rendimiento

Materia/Asignatur
a, con caracter
presencial

Actividades Formativas

Horas presenciales (8-

Horas totales 12 por ECTS)

FO1 Clases Tedricas 15 15
FO2 Clases Practicas 8 8
FO3 Tutorias de Seguimiento 2 2
FO4 Presentacion y Defensa de
Trabajos Individuales y /o en 5 5
Grupo
FO5 Realizacién de Trabajo en

. 28 0
Equipo
FO6 Realizacion de Trabajo

L 32 0
Individual
Total 90 30

Sistema de Evaluacion Minimo Maximo

EO1 Participacion y aportacion de 10 10

valor en clase
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_EOZ_ I_{esoluaon de casos 30 30
individuales
EO3 Presentacion y defensa de 60 60

casos individuales y/o grupales

Metodologias
Docentes

MO1 Clases Magistrales que fomentan la discusion oral y escrita de los problemas
planteados propios de cada médulo.

M02 Casos de estudio con resolucion individual y/o en grupo, que fomentan la discusion
oral y escrita de los problemas de la empresa y su entorno. aprendizaje a través del

método del caso.

Observaciones

CSV: 758250214519696658668436 - Verificable en https://sede.educacion.gob.es/cid y Carpeta Ciudadana https://sede.administracion.gob.es
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Asignatura 12

Denominacion

Direccion y Organizacion de Ventas

Numero total de | 3

créditos ECTS

Tipologia Obligatoria
Organizacion 2 semestre

temporal

Nivel asignatura:
Materia en la que se
ubica la asignatura

Madd. 5. Direccién Comercial

Idioma

Castellano

Resultados del
proceso de
formacion y del
aprendizaje

Conocimientos
y contenidos

CO7 - Conocimientos sélidos en gestién de equipos comerciales,
analisis y prevision de ventas, asi como de modelos de venta
tradicional y digital.

Habilidades y
destrezas

HA3 - Dominar las herramientas y nuevas tecnologias necesarias
que permitan analizar los datos y el mercado en un entorno global.

HA8 - Disefiar, planificar e implementar un plan de ventas.

Disefiar planes de ventas, aplicando las técnicas y metodologias mas
efectivas.

Competencias

CP1 - Utilizar las métricas y herramientas mas innovadoras que
permitan tomar decisiones sobre estrategias de marketing con el
objetivo de minimizar el riesgo en la implantacion de dichas
estrategias, promoviendo politicas orientadas al desarrollo de la
Empresa.

Contenidos
especificos de la
asignatura

A) Direccién Comercial:

- Enfoque relacional

- Toma de Decisiones Estratégicas en el Ambito Comercial
- Disefio y Organizacidon del Departamento Comercial

B) Gestidn de Equipos Comerciales:
- Disefio y Organizacién de Equipos Comerciales
- Direccion, evaluacion y control de vendedores
- Motivacion y Tacticas de Influencia

- Definicion, Organizacion e - Implementacion de Sistemas de Incentivos
- Disefio y Organizacion de rutas comerciales

C) Andlisis y Prevision de Ventas:

- Métodos de prevision

- Series temporales aplicadas al andlisis de las ventas
- Métodos Naive y medias mdviles

- Andlisis de la Estacionalidad de una serie

- Alisado exponencial

- Método Arima

D) Gestion de Clientes:

- Gestion avanzada de clientes

- Negociacién Estratégica Comercial
- Key Account Management

E) Estrategias para la Promocidon de Ventas en entornos complejos
F) Planificacion Estratégica de Ventas
G) Modelos de venta digital y hibrido, Social commerce

H) Sistemas tecnoldgicos para el equipo Comercial o Ventas (SalesTech).

Actividades Formativas Horas totales

Horas presenciales (8-
12 por ECTS)
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Materia/Asignatur
a, con caracter
presencial

Metodologias
Docentes

FO1 Clases Tedricas 18 18
FO2 Clases Practicas 5 5
FO3 Tutorias de Seguimiento 2 2
F04 Presentacion y Defensa de
Trabajos Individuales y /o en 5 5
Grupo
FO5 Realizacion de Trabajo en
. 28 0
Equipo
FO6 Realizacién de Trabajo
L 32 0
Individual
Total 90 30
Sistema de Evaluacion Minimo Maximo
EO1 Participacion y aportacion de
10 10
valor en clase
E02 R fe
BO2F esolucion de casos 30 30
individuales
EO3 Presentacion y defensa de
N 60 60
casos individuales y/o grupales
MO1 Clases Magistrales que fomentan la discusion oral y escrita de los problemas
planteados propios de cada modulo.
M02 Casos de estudio con resolucién individual y/o en grupo, que fomentan la discusion
oral y escrita de los problemas de la empresa y su entorno. aprendizaje a través del
método del caso.

Observaciones
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Asignatura 13

Denominacion

Direccion Internacional de Marketing

Nuimero total de | 3

créditos ECTS

Tipologia Obligatoria
Organizacion 2 semestre

temporal

Nivel asignatura:
Materia en la que se
ubica la asignatura

Mdéd. 6. Estrategias de Marketing en Entornos Internacionales

Idioma

Castellano

Resultados del
proceso de
formacion y del
aprendizaje

Conocimientos | CO1- Conocimientos sélidos de analisis y diagndstico de mercado,
y contenidos asi como de Marketing Mix (gestion de productos y/o servicios,
precio, distribucién y comunicacién), tanto nacional como
internacional.

Habilidades y
destrezas

HA1 - Disefar estrategias innovadoras de Marketing que abarguen
desde mejor se adapten a la oferta de productos y/o servicios hasta
HA3 - Dominar las herramientas y nuevas tecnologias necesarias
que permitan analizar los datos y el mercado en un entorno global.

Competencias | CP1 - Utilizar las métricas y herramientas mas innovadoras que
permitan tomar decisiones sobre estrategias de marketing con el
objetivo de minimizar el riesgo en la implantacién de dichas
estrategias, promoviendo politicas orientadas al desarrollo de la
Empresa.

Contenidos
especificos de la
asignatura

Economia internacional y analisis del entorno internacional. La expansion internacional
de la empresa. Marketing internacional: conceptos estratégicos avanzados. Analisis de
los entornos internacionales. Inteligencia de mercados exteriores. Formas de entrada
en mercados exteriores. El Mix de Marketing Internacional: Productos y Marcas. El Mix
de Marketing Internacional: Distribucién. El Mix de Marketing Internacional: Precios. El
Mix de Marketing Internacional: Comunicacion y Promocion. Planificacion estratégica de
Marketing Internacional.

A) Direccién Internacional
- Teoria de Recursos y capacidades

B) Inteligencia de Marketing Internacional:

- Inteligencia Competitiva

- Inteligencia de Mercados Exteriores

- Inteligencia Cultural

- Negociacion Estratégica Cross-Cultural

C) Toma de Decisiones en Mercados Exteriores:

- Estrategias de Internacionalizacion

- Estrategias de Penetracién en Mercados Exteriores

- Segmentacion de Mercados Internacionales y Fijacion de Objetivos
- Estrategias y Tacticas de Marketing Internacional

- Branding Internacional: Marca Pais y efecto Country-of-Origin

D) Plan de Marketing Internacional

Materia/Asignatur
a, con caracter
presencial

Horas presenciales (8-

Horas totales 12 por ECTS)

Actividades Formativas

FO1 Clases Tedricas 16 16

FO2 Clases Practicas 7 7

FO3 Tutorias de Seguimiento

27
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F04 Presentacion y Defensa de

casos individuales y/o grupales

Trabajos Individuales y /o en 5 5
Grupo
FO5 Realizacién de Trabajo en

. 30 0
Equipo
FO6 Realizacién de Trabajo

L 30 0
Individual
Total 920 30

Sistema de Evaluacion Minimo Maximo
EO1 Participacion y aportacion de
10 10

valor en clase
_EOZ_ I_{esoluaon de casos 30 30
individuales
EO3 Presentacidn y defensa de 60 60

Metodologias
Docentes

método del caso.

MO1 Clases Magistrales que fomentan la discusion oral y escrita de los problemas
planteados propios de cada modulo.

M02 Casos de estudio con resolucién individual y/o en grupo, que fomentan la discusion
oral y escrita de los problemas de la empresa y su entorno. aprendizaje a través del

Observaciones

CSV: 758250214519696658668436 - Verificable en https://sede.educacion.gob.es/cid y Carpeta Ciudadana https://sede.administracion.gob.es
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Asignatura 14

Denominacion

Mercados Internacionales y Negociacion Intercultural

Nuimero total de | 3

créditos ECTS

Tipologia Obligatoria
Organizacion 2 semestre

temporal

Nivel asignatura:
Materia en la que se
ubica la asignatura

Mdéd. 6. Estrategias de Marketing en Entornos Internacionales

Idioma

Castellano

Resultados del
proceso de
formacion y del
aprendizaje

Conocimientos
y contenidos

CO8 - Conocer las estructuras de los mercados internacionales, asi
como su regulacién, en un entorno empresarial globalizado y
diverso.

Habilidades y
destrezas

HA3 - Dominar las herramientas y nuevas tecnologias necesarias
que permitan analizar los datos y el mercado en un entorno global.
HA6 - Comunicar informacién de forma clara y concisa, oral y por
escrito, respetando los principios y valores democraticos, de manera
critica y responsable, en un entorno global.

Competencias

CP4 - Aplicar los principios y valores democraticos en la toma de
decisiones, en el dmbito del Marketing, promoviendo instituciones
eficaces, responsables e inclusivas a todos los niveles.

Contenidos
especificos de la
asignatura

- Mercados internacionales
Estructura econdmica internacional.
Los mercados financieros internacionales

- Negociacion intercultural

La Etica en

La negociacion y el conflicto.

Tipos de negociacidon

La comunicacién verbal y la no verbal.

Negociacion Intercultural

Negociacion en entornos globalizados: stake holders y lobby Diplomacia

corporativa

Negociacion en entornos globales digitalizados

la negociacién intercultural

Materia/Asignatur
a, con caracter
presencial

Horas presenciales (8-

Actividades Formativas Horas totales 12 por ECTS)
FO1 Clases Teoricas 18 18
FO2 Clases Practicas 5 5
FO3 Tutorias de Seguimiento 2 2
FO4 Presentacion y Defensa de
Trabajos Individuales y /o en 5 5
Grupo
FO5 Realizacion de Trabajo en

. 30 0
Equipo
FO6 Realizacion de Trabajo

L 30 0
Individual
Total 90 30

Sistema de Evaluacion Minimo Maximo
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EO1 Participacién y aportacién de

10 10
valor en clase
.EOZ. Besoluaon de casos 30 30
individuales
EO3 Presentacion y defensa de 60 60

casos individuales y/o grupales

Metodologias
Docentes

MO1 Clases Magistrales que fomentan la discusion oral y escrita de los problemas
planteados propios de cada médulo.

M02 Casos de estudio con resolucion individual y/o en grupo, que fomentan la discusion
oral y escrita de los problemas de la empresa y su entorno. aprendizaje a través del

método del caso.

Observaciones

CSV: 758250214519696658668436 - Verificable en https://sede.educacion.gob.es/cid y Carpeta Ciudadana https://sede.administracion.gob.es
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Asignatura 15

Denominacion

Direccion y Gestion de Proyectos

Namero total de
créditos ECTS

3

Tipologia

Obligatoria

Organizacion
temporal

1 semestre

Nivel asignatura:
Materia en la que se
ubica la asignatura

Méd. 7. Habilidades Directivas

Idioma

Castellano

Resultados del
proceso de
formacion y del
aprendizaje

Conocimientos | CO9 - Describir detalladamente las técnicas y procesos que
y contenidos optimicen los resultados en la gestion de proyectos hasta la
finalizacién del mismo.

Habilidades y HAZ 16 - Desarrollar metodologias agiles que permitan optimizar los
destrezas recursos necesarios y la gestion eficiente de los proyectos en todas

sus fases.

Competencias | CP4 - Aplicar los principios y valores democraticos en la toma de
decisiones, en el ambito del Marketing, promoviendo instituciones
eficaces, responsables e inclusivas a todos los niveles.

Contenidos
especificos de la
asignatura

- Conceptos y definiciones sobre Gestion de proyectos

- El entorno de Microsoft Project
- Esquema de desagregacion de tareas

- Colaboracién y cooperacién en la interaccién maquina-humano

- Metodologia agil

- Ejecucion, seguimiento y control del proyecto

- Cierre del proyecto

Materia/Asignatur
a, con caracter
presencial

Actividades Formativas

Horas totales

Horas presenciales (8-
12 por ECTS)

FO1 Clases Tedricas 16 16
FO2 Clases Practicas 7 7
FO3 Tutorias de Seguimiento 2 2
F04 Presentacion y Defensa de
Trabajos Individuales y /o en 5 5
Grupo
FO5 Realizacién de Trabajo en

. 30 0
Equipo
FO6 Realizacion de Trabajo

L 30 0
Individual
Total 920 30

Sistema de Evaluacion Minimo Maximo
EO1 Participacion y aportacion de
10 10

valor en clase
_EOZ_ I_lesoluuon de casos 30 30
individuales
EO3 Presentacion y defensa de 60 60

casos individuales y/o grupales

Metodologias
Docentes

MO1 Clases Magistrales que fomentan la discusion oral y escrita de los problemas

planteados propios de cada modulo.
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M02 Casos de estudio con resolucién individual y/o en grupo, que fomentan la discusion
oral y escrita de los problemas de la empresa y su entorno. aprendizaje a través del
método del caso.

Observaciones
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Asignatura 16

Denominacion

Habilidades de Direccion y Gestion de Personas en Marketing

Numero total de | 1.5
créditos ECTS

Tipologia Obligatoria
Organizacion 2 semestre

temporal

Nivel asignatura:
Materia en la que se
ubica la asignatura

Méd. 7. Habilidades Directivas

Idioma

Castellano

Resultados del
proceso de
formacion y del
aprendizaje

Conocimientos | CO10 - Conocimientos especializados en las tendencias digitales que
y contenidos permitan facilitar la gestion de personas en las organizaciones
actuales y generar un impacto positivo en el rendimiento y
compromiso de las mismas.

Habilidades y
destrezas

HA9 - Liderareguipes-en-enternes Aplicar las técnicas de liderazgo y

gestion de equipos multiculturales de una manera eficiente

atendiendeatasnecesidadesdel-grupo-

Competencias | CP1 - Utilizar las métricas y herramientas mas innovadoras que
permitan tomar decisiones sobre estrategias de marketing con el
objetivo de minimizar el riesgo en la implantacion de dichas
estrategias, promoviendo politicas orientadas al desarrollo de la
Empresa.

CP4 - Aplicar los principios y valores democraticos en la toma de
decisiones, en el dmbito del Marketing, promoviendo instituciones
eficaces, responsables e inclusivas a todos los niveles.

Contenidos
especificos de la
asignatura

- Inbound Talent
- Marca personal y huella digital
- Competencias de los Managers:
o Liderazgo,
o Direccién de Equipos
o Gestion personal (Inteligencia emocional y social)

Materia/Asignatur
a, con caracter
presencial

Horas presenciales (8-

Horas totales 12 por ECTS)

Actividades Formativas

FO1 Clases Tedricas 8 8

FO2 Clases Practicas 3 3

FO3 Tutorias de Seguimiento

F04 Presentacion y Defensa de 3 3

Trabajos Individuales y /o en Grupo

FO5 Realizacion de Trabajo en Equipo 14 0

F06 Realizacién de Trabajo Individual 16 0

Total a5 15
Sistema de Evaluacion Minimo Maximo

EO1 Participacion y aportacion de

valor en clase 10 10

E02 Resolucion de casos individuales 30 30

EO03 Presentacion y defensa de casos 60 60

individuales y/o grupales

Metodologias
Docentes

MO1 Clases Magistrales que fomentan la discusion oral y escrita de los problemas

planteados propios de cada médulo.
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M02 Casos de estudio con resolucién individual y/o en grupo, que fomentan la discusion
oral y escrita de los problemas de la empresa y su entorno. aprendizaje a través del
método del caso.

Observaciones
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Asignatura 17

Denominacion

Marketing Intelligence y Marketing Automation

Ndimero total de | 1,5
créditos ECTS

Tipologia Obligatoria
Organizacion 2 semestre

temporal

Nivel asignatura:
Materia en la que se
ubica la asignatura

Marketing Intelligence y Marketing Automation

Idioma

Castellano

Resultados del
proceso de
formacion y del
aprendizaje

Conocimientos
y contenidos

CO11 - Conocimientos avanzados de Analytics, Business Intelligence
y sus herramientas, asi como de la integracion y automatizacién de la
relacion con el cliente y la gestion de la cadena de suministro.

Habilidades y
destrezas

HAS5 - Tratar la informacién obtenida con criterios de relevancia,
fiabilidad y pensamiento critico utilizando las herramientas y formatos
adecuados a las nuevas tecnologias.

Competencias

CP1 - Utilizar las métricas y herramientas mas innovadoras que
permitan tomar decisiones sobre estrategias de marketing con el
objetivo de minimizar el riesgo en la implantacién de dichas
estrategias, promoviendo politicas orientadas al desarrollo de la
Empresa.

CP3 - Aplicar el proceso global de obtencién, andlisis, interpretacién y
comunicacion de los datos en los diferentes entornos para la toma de
decisiones.

Contenidos
especificos de la
asignatura

- Business Intelligence

- Conectividad
- RFM process

- Integracion y automatizacion de la relacion con el cliente

- Integracion y automatizacidn de la gestién de la cadena de suministro
- Analytics and Business Intelligence platforms y herramientas

- Informes y reporting

Materia/Asignatur
a, con caracter
presencial

Actividades Formativas t?t);laess Hc(asr?]s.zp;isre: g-lrasl)e S
FO1 Clases Tedricas 8 8
FO2 Clases Practicas 3 3
FO3 Tutorias de Seguimiento 1 1
F04 Presentacion y Defensa de Trabajos
Individuales y /o Grupo 3 3
FO5 Realizacién de Trabajo en Equipo 14 0
FO6 Realizacion de Trabajo Individual 16
Total 45 15
Sistema de Evaluacion Minimo Maximo
EO1 Participacion y aportacion de valor en 10 10
clase
E02 Resolucién de casos individuales 30 30
EO3 Presentacion y defensa de casos 60 60

individuales y/o grupales
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Metodologias
Docentes

MO1 Clases Magistrales que fomentan la discusion oral y escrita de los problemas
planteados propios de cada modulo.

M02 Casos de estudio con resolucion individual y/o en grupo, que fomentan la discusion
oral y escrita de los problemas de la empresa y su entorno. aprendizaje a través del
método del caso.

Observaciones
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Asignatura 18

Denominacion

Practicas Académicas Externas

Numero total de | 6

créditos ECTS

Tipologia PAE
Organizacion 2 semestre

temporal

Nivel asignatura:
Materia en la que se
ubica la asignatura

Mdd. 9. Practicas Académicas Externas

Idioma

Castellano

Resultados del
proceso de
formacion y del
aprendizaje

Conocimientos
y contenidos

Habilidades y HA2 - Interpretar métricas, analisis y resultados que permitan tomar
destrezas decisiones fundamentales para lograr los objetivos marcados.
HA3 - Dominar las herramientas y nuevas tecnologias necesarias
que permitan analizar los datos y el mercado en un entorno global.
HA6 - Comunicar informacién de forma clara y concisa, oral y por
escrito, respetando los principios y valores democraticos, de manera
critica y responsable, en un entorno global.

A7 C ; S, .

Competencias | CP1 - Utilizar las métricas y herramientas mas innovadoras que
permitan tomar decisiones sobre estrategias de marketing con el
objetivo de minimizar el riesgo en la implantacion de dichas
estrategias, promoviendo politicas orientadas al desarrollo de la
Empresa.

CP3 - Aplicar el proceso global de obtencidn, analisis, interpretacion

y comunicacién de los datos en los diferentes entornos para la toma

de decisiones.

CP4 - Aplicar los principios y valores democraticos en la toma de
decisiones, en el ambito del Marketing, promoviendo instituciones
eficaces, responsables e inclusivas a todos los niveles.

Contenidos
especificos de la
asignatura

El alumno/a realizara practicas académicas externas en empresas que le permita aplicar
los resultados de aprendizaje adquiridos durante el Master.

Durante ese periodo la empresa le asignard un Tutor Externo quien continuard con la
formacion del alumno/a.

Contara con un tutor académico, el cual evaluara la Memoria de la asignatura que realice
el alumno donde incluird informacién sobre la empresa, el sector, las funciones
desarrolladas, asi como la adquisicion de los Resultados de Formacion y Aprendizaje
previstos.

Materia/Asignatur
a, con caracter
presencial

Horas presenciales (8-

Horas totales 12 por ECTS)

Actividades Formativas

FO3 Tutorias de Seguimiento 3 3
FO6 Realizacion de Trabajo

L 27 0
Individual
FO7 Tr.aba.J(,) Formativo en una 150 150
Organizacion
Total 180 153

Sistema de Evaluacion Minimo Maximo

E04 Evaluacion del Tutor 40 40

Académico
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E06 Evaluacion del Tutor de

60 60
Empresa

Metodologias
Docentes

M02 Casos de estudio con resolucién individual y/o en grupo, que fomentan la discusion
oral y escrita de los problemas de la empresa y su entorno. aprendizaje a través del
método del caso.

Observaciones
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Asignatura 19

Denominacion

Trabajo Fin de Master

Numero total de | 6
créditos ECTS

Tipologia TFM
Organizacion 2 semestre

temporal

Nivel asignatura:
Materia en la que se
ubica la asignatura

Méd. 10. Trabajo Fin de Master

Idioma

Castellano

Resultados del
proceso de
formacion y del
aprendizaje

Conocimientos | CO4 - Conocer los métodos y procesos propios de una investigacién
y contenidos cientifica

Habilidades y HA1 - Disefiar estrategias innovadoras de Marketing que abarguen
destrezas desde mejor se adapten a la oferta de productos y/o servicios hasta
HA2 - Interpretar métricas, analisis y resultados que permitan tomar
decisiones fundamentales para lograr los objetivos marcados.

HA4 - Plantear—disefiary-planificar Saber realizar una investigacion
cientifica

HAS - Tratar la informacion obtenida con criterios de relevancia,
fiabilidad y pensamiento critico utilizando las herramientas y
formatos adecuados a las nuevas tecnologias.

HA6 - Comunicar informacion de forma clara y concisa, oral y por
escrito, respetando los principios y valores democraticos, de manera
critica y responsable, en un entorno global.

Competencias | CP1 - Utilizar las métricas y herramientas mas innovadoras que
permitan tomar decisiones sobre estrategias de marketing con el
objetivo de minimizar el riesgo en la implantacién de dichas
estrategias, promoviendo politicas orientadas al desarrollo de la
Empresa.

CP2 - Disefiar un plan de marketing aplicando las estrategias
necesarias que fomenten el crecimiento econdémico sostenible vy
alineado a los objetivos de la empresa.

CP3 - Aplicar el proceso global de obtencion, analisis, interpretacion y
comunicacién de los datos en los diferentes entornos para la toma de
decisiones.

CP4 - Aplicar los principios y valores democraticos en la toma de
decisiones, en el ambito del Marketing, promoviendo instituciones
eficaces, responsables e inclusivas a todos los niveles.

Contenidos
especificos de la
asignatura

El estudiante realizara, de manera individual, un Plan de Marketing o un Proyecto de
Investigacion en Marketing a partir de los conocimientos incorporados de las asignaturas
del Master, en el que profundizard en los aspectos aplicados al objeto especifico del
proyecto.

Materia/Asignatur
a, con caracter
presencial

Horas presenciales (8-

Actividades Formativas Horas totales 12 por ECTS)

FO3 Tutorias de Seguimiento 5 5

FO8 Presentacion y Defensa del

Trabajo Fin de Master 1 1
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F0§ Beallzaaon de Trabajo 174 0
Individual

Total 180 5

Sistema de Evaluacion Minimo Maximo

E04 Evaluacién del Tutor els) e le)
Académico 40 40
EO5 Presentacién y defensa del 70 70
trabajo final al Tribunal. 60 60

Metodologias
Docentes

MO03 Aprendizaje a través de un proyecto final. Aprendizaje a través de la
presentacién y defensa del proyecto final.

Observaciones

El trabajo se realizara de manera individual.

Con el objetivo de aplicar los mismos criterios de evaluacion a todos los proyectos de
TFM y asegurar que éstos reflejen los resultados del proceso de formacién aprendizaje
adquiridos a lo largo del Master, el tribunal estaréd compuesto por la Direccidén del
mismo, el profesor del Médulo de Plan de Marketing y el profesor del Mddulo de
Direccion de Nuevos Productos y Servicios, desempefiando los roles de Presidente,
Secretario y Vocal, respectivamente.

En caso de que alguno de los miembros sea el tutor del TFM, serad reemplazado por la
Direccion del Departamento de TFG/TFM de ESIC University.

n
Q
Qo
(o]
o
c
.2
o
@©
s
B2
£
£
©
©
(]
ko)
(]
7
=
17}
o
=
-
@©
c
@©
el
©
e
=
(@]
]
=
(]
o
f
©
(@]
>
it
o
2
7}
Q
Q
[e]
o
c
Ke]
o
]
o
=}
°
Q
(O]
°
(0]
7
=
»
o
=
RS
c
]
Q
o
®
Qo
=
=
(O]
>
'
©
[sp]
<
0]
(o]
[(o]
o]
19
(]
[(o]
(2]
(o]
(o]
—
Xo]
<
—
N
o
Te]
N
[ce]
L]
N~
>
()]
O




https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=758250214519696658668436



F

€SIC

el University

Conocimientos

co3
Co4

Cos

Co6

co7

CO8|

Cco9

C0o10

co11

Marketing Estratégico

Plan de Marketing

Marketing Digital I

Metodologia de Investigacion
Cientifica

igencia Competitiva y del
Consumidor

Intel

Métricas de

isiéon y
Marketing

Modelos de Dec

Direccion de Nuevos Productos y

Servicios

Estrategias de Distribucion

Omnicanal

de Precios

ijacion

Estrategias de Fi

Direccién de Comunicacion y Medios

Publicitarios

Marketing Digital IT

Direccién y Organizacion de Ventas

Internacional de Market

ireccion

Di

Mercados Internacionales y

Negociacion Intercultural

Direccion y Gestion de Proyectos

Habilidades de Direccidén y Gestién
de Personas en Marketing

Marketing Intelligence y Marketing
Automation

Practicas Académicas Externas

in de Master

ajo Fi

Trab:

Conocimientos sdlidos de analisis y diagndstico de mercado, asi como de Marketing
Mix (gestion de productos y/o servicios, precio, distribucion y comunicacion), tanto
nacional como internacional.

-

Conocer en profundidad los métodos de investigacion tradicionales y de
neuromarketing.

Describir los métodos y procesos propios de una investigacion cientifica

Conocimientos avanzados de posicionamiento organico, Inbound Marketing,
usabilidad, analitica web asi como modelos y métricas para mejorar la experiencia de
usuario respetando los principios de accesibilidad universal y disefio para todas las
personas (RD 822)

Conocer los modelos de decision de los diferentes elementos estratégicos de
marketing

Conocimientos altamente especializados en Marketing de buscadores, social media,
email marketing, asi como en Dashboard para la optimizacién de rendimiento

Conocimientos sélidos en gestion de equipos comerciales, analisis y prevision de
ventas, asi como de modelos de venta tradicional y digital.

Conocer las estructuras de los mercados internacionales, asi como su regulacién, en
un entorno empresarial globalizado y diverso.

Describir detalladamente las técnicas y procesos que optimicen los resultados en la
gestion de proyectos hasta la finalizacion del mismo.

Conocimientos especializados en las tendencias digitales que permitan facilitar la
gestion de personas en las organizaciones actuales y generar un impacto positivo
en el rendimiento y compromiso de las mismas.

Conocimientos avanzados de Analytics, Business Intelligence y sus herramientas, asi
como de la integracion y automatizacion de la relacién con el cliente y la gestion de
la cadena de suministro.

41
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Habilidades

HA1

HA2

HA!

w

HA4|
HA!

[

HA6

HA8
HA8

HA9

HALO
HA7

Marketing Estratégico

Plan de Marketing

Marketing Digital I

Metodologia de Investigacion

ifica

Cient

Inteligencia Competitiva y del

Consumidor

ion y Métricas de
Marketing

Modelos de Deci

Direccion de Nuevos Productos y

Servicios

Estrategias de Distribucion

Omnicanal

de Precios

ijacion

Estrategias de F

Publicitarios

Direcciéon de Comunicacién y Medios

Marketing Digital IT

de Ventas

izacion

Direccién y Organ

Internacional de Marketing

ireccion

D

Mercados Internacionales y

Negociacion Intercultural

Direccion y Gestion de Proyectos

Habilidades de Direccion y Gestion

de Personas en Marketing

Marketing Intelligence y Marketing

Automation

Practicas Académicas Externas

Trabajo Fin de Master

Disefiar estrategias innovadoras de Marketing que abarquen desde mejor se
adapten a la oferta de productos y/o servicios hasta ta comunicacion y distribueién
detos-mismos:

-

Interpretar métricas, analisis y resultados que permitan tomar decisiones
fundamentales para lograr los objetivos marcados.

Dominar las herramientas y nuevas tecnologias necesarias que permitan analizar los
datos y el mercado en un entorno global.

Plantear,-disefiar-y-planificar Saber realizar una investigacion cientifica

Tratar la informacion obtenida con criterios de relevancia, fiabilidad y pensamiento
critico utilizando las herramientas y formatos adecuados a las nuevas tecnologias.

Comunicar informacion de forma clara y concisa, oral y por escrito, respetando los
principios y valores democraticos, de manera critica y responsable, en un entorno
global.

Pigitak

Se propone eliminar por estar implicita en HA1 y HA3

Disef lanifi ot lan-d £
Bisefiarplanificar e implementar unpland ntas.

Crear planes de ventas, aplicando las técnicas y metodologias mas
efectivas.

Liderar-equipes-en-entornos Aplicar las técnicas de liderazgo y gestion de
equipos multiculturales de una manera eficiente atendiendo-a-tas-necesidades-del-

grapo.

Desarrollar metodologias &giles que permitan optimizar los recursos necesarios y la
gestion eficiente de los proyectos en todas sus fases.
Pasa a ser la HA7

42
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Competencias
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CP1|Utilizar las métricas y herramientas mas innovadoras que permitan tomar decisiones
sobre estrategias de marketing con el objetivo de minimizar el riesgo en la
X o . . X o X 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
implantacidn de dichas estrategias, promoviendo politicas orientadas al desarrollo de
la Empresa.
cp2|Disefiar un plan de marketing aplicando las estrategias necesarias que fomenten el 1 1 1
crecimiento econémico sostenible y alineado a los objetivos de la empresa.
CP3|Aplicar el proceso global de obtencién, analisis, interpretaciéon y comunicacion de los 1 1 1 1
datos en los diferentes entornos para la toma de decisiones.
CP4|Aplicar los principios y valores democréticos en la toma de decisiones, en el ambito
del Marketing, promoviendo instituciones eficaces, responsables e inclusivas a todos 1 1 1 1 1

los niveles.
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4.2 Actividades y metodologias docentes.
Respecto a las actividades formativas, se adjunta la siguiente tabla:

FO1 Clases Tedricas

FO2 Clases Practicas

FO3 Tutorias de Seguimiento

FO4 Presentacion y Defensa de Trabajos Individuales y /o Grupo
FO5 Realizacion de Trabajo en Equipo

FO6 Realizacion de Trabajo Individual

FO7 Trabajo Formativo en una Organizacion

FO8 Presentacion y Defensa del Trabajo Fin de Master

Respecto a las metodologias empleadas:
MO01 Clases Magistrales que fomentan la discusién oral y escrita de los problemas planteados

propios de cada méddulo.

MO02 Casos de estudio con resolucion individual y/o en grupo, que fomentan la discusién oral
y escrita de los problemas de la empresa y su entorno. aprendizaje a través del método del
caso.

MO03 Aprendizaje a través de un proyecto final. Aprendizaje a través de la presentacion y
defensa del proyecto final.

4.3 Sistemas de evaluacion.

EO1 Participacion y aportacion de valor en clase.

E02 Resolucion de casos individuales.

EO03 Presentacion y defensa de casos individuales y/o grupales
E04 Evaluacion del Tutor Académico

EO5 Presentacién y defensa del trabajo final al tribunal

E06 Evaluacion del Tutor de Empresa
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5. Personal académico y de apoyo a la docencia

5.1 a) informacioén basica de estructuraciéon de grupos de docencia.

TABLA 5A. AGRUPACIONES DE ALUMNOS

NGm. de Nam. de Nam. de Nam. de NUm. de NUm. de
’ 10 alumnos grupos a alumnos grupos a alumnos
Modalidad gruNpoZ por grupo partir 20 por grupo partir 3° por grupo
im%g?tic(iaén 10 aﬁo, afo de, 20 aﬁo, afio de, 30 ar"\o,
imparticion | imparticion | imparticion | imparticion | imparticion
Presencial 2 50 2 50 2 50

5.1.b) Informacion basica sobre la prevision de docencia para supervision de
practicas académicas y TFG/TFM

TABLA 5B. PRACTICAS ACADEMICAS EXTERNAS Y DIRECCION DE TFG/TFM

?;dt?tlljdl?)d ACS;’(‘)?:SCIOSGI Conjunto de horas en el titulo de dedicacion

Direccién de TEM 15 profesores * 6 TFM,'s * 10 horas TFM =900

Afio 1 Presencial '2 profesores * 5 TFM s * 10 horas TFM =100
Direccion de PAE | 10 profesores * 10 PAE * 5 horas = 500

i . e 15 profesores * 6 TFM's * 10 horas TFM =900

i,%’ir;'cf 32' Presencial | Dreccion de TFM | 15 pprofesores * 5 TFM’s * 10 horas TFM =100
implantacion Direccién de PAE | 10 profesores * 10 PAE * 5 horas = 500

17 profesores son tutores de TFM

10 profesores son tutores de PAE

100 alumnos

100 alumnos y 10 alumnos por profesor

implantacion

5 TFM ’s por profesor (2 profesores)

Afio 1 6 TFM s por profesor (15 profesores) y 5 horas bor brofesor
5 TFM "s por profesor (2 profesores) porp
10 horas por TFM Total horas: 500
17 profesores son tutores de TFM 10 profesores son tutores de PAE
A partir del | 100 alumnos 100 alumnos y 10 alumnos por profesor
afio 2° de |6 TFM s por profesor (15 profesores) y

5 horas por profesor

10 horas por TFM

Total horas: 500
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5.1.c) Estructura de profesorado

TABLA 5C. RESUMEN DEL PROFESORADO ASIGNADO AL TITULO

ECTS asignados (2

Horas actividades

Categoria Namero grupos) docentes asignadas
Doctor 6 25,5 1115,5
Doctor Acreditado 12 48 2338
Master 6 22,5 796,5
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5.2. Perfil detallado del profesorado

5.2.a) Especificaciéon del profesorado asignado al titulo

TABLA 5D. DETALLE DEL PROFESORADO ASIGNADO AL TITULO. INFORMACION BASICA Y DOCENCIA ASIGNADA POR PERFIL.

Antropologia

Bioldgica

y Servicios

ECTS de
las
A asignat
Profesor Area qe . Categoria Titulado Doctorado Acreditacion | Asignaturas EC.TS de las Grupos 100 Dedicacion | Contrato
conocimiento asignaturas
alumnos
(2
Grupos)
Graduado en
Marketing
Empresa Master
Profesor 1# presa y Master Universitario en Plan de Marketing 1,5 2 3 Exclusiva Indefinido
Marketing - o
Direccion de
Comunicacion y
Nuevas Tecnologias
Profesor 2* M_ar_ketmg Contratado Llcgnc!ado en Ciencias q,e la Contratado Marketing Digital 3 > 6 Exclusiva Indefinido
Digital Doctor Periodismo Informacion Doctor II
. . . Inteligencia
Profesor 3*# Mar_ketlnlg, Contratado L|c_enC|aga en Psicologia Contratado Competitiva y del 0,75 2 1,5 Exclusiva Indefinido
Sociologia Doctor Psicologia Doctor .
Consumidor
Licenciada en Ciencias
Profesor 4* Empres_a Y Contratado Ac_jmln_|§traC|on Y Econdmicas y Contratado Marketlln_g 3 2 6 Exclusiva Indefinido
Marketing Doctor Direccion de ) Doctor Estratégico
Empresariales
Empresas
Empresa Honors Degree in Doctor en
Profesor 5* presay Doctor Business Ciencias Sociales Plan de Marketing 1,5 2 3 Parcial Indefinido
Marketing L . e L
Administration y Juridicas
Ingeniero Superior Direccién y
Profesor 6* Marketing Doctor de Marketing Organizacion de 1,5 2 3 Parcial Indefinido
Telecomunicaciones Ventas
. N Mercados
Marketin Ciencias Ciencias Internacionales
Profesor 7* 9 Doctor Econdmicas y Econdmicas y Ny Y 1,5 2 3 Exclusiva Indefinido
Internacional - ) Negociacion
Empresariales Empresariales
Intercultural
Licenciada en Antropologia Direccién de
Profesor 8*# | Marketing Doctor polog Nuevos Productos 3 2 6 Plena Indefinido
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Estrategias de

Empresa

Relaciones Publicas

Informacion

Cientifica

Profesor 9*# | Economia contratado | £ ;nomia Economia Contratado Fijacién de 1,5 3 Exclusiva Indefinido
Doctor Doctor R
Precios
Doctora en Direccién de
Marketin Licenciada en Marketing. Comunicacion
Profesor 10* noy Titular Ciencias de la Ciencias Titular ] Y 3 6 Exclusiva Indefinido
Comunicacion -7 P Medios
Informacién Econdmicas y e
E - Publicitarios
mpresariales
Inteligencia
Competitiva y del
Informatica y Licenciado en Doctor en Consumidor //
Profesor 11 Nuevas Doctor Informética Inteligencia Marketing 2,25 4,5 Parcial Indefinido
Tecnologias Artificial Intelligence y
Marketing
Automation
. Ingeniero Superior
p Lg:nguajes Y . de Marketing Digital -
rofesor 12 Sistemas Master Tel - I 3 6 Plena Indefinido
Informaticos Me-, etcolengAcaoones
aster
Licenciado en
Empresa y Derecho Doctor en Ciencia Direccién
Profesor 13# | Marketing Contratado Ma_ster. ] Polltlc_a Y Contratado Internacional de 3 6 Exclusiva Indefinido
; Doctor Univeristario en Relaciones Doctor )
Internacional ; . ) Marketing
Relaciones internacionales
Internacionales
Marketing gggi?\fsgegree " Bstrateglas de
Profesor 14 Digital Master Administration Dlstr!bucmln 3 6 Parcial Indefinido
Master MBA Omnicana
Informatica y Direccién y
Profesor 15* | Nuevas Contratado | Graduado en Doctor en Contratado | cogtion de 3 6 Plena Indefinido
, Doctor Marketing Psicologia Doctor
Tecnologias Proyectos
Licenciado en Habilidades de
Ciencias Direccién y
Profesor 16 Empresa Méster E P Gestién de 0,75 1,5 Parcial Indefinido
conormicas Personas en
Master MBA Marketing
Lnjg\r/r;:hca Y Contratado Licenciado en Doctora en Contratado Inteligencia
Profesor 17* . Ciencias Economia de la Competitiva y del 0,75 1,5 Exclusiva Indefinido
Tecnologias y Doctor - Doctor .
e Matematicas Empresa Consumidor
Matematicas
Licenciado en Doctor en Inteligencia
Prc:kfesor Marketing Contratado Ciencias Politicas y | Ciencias Politicas Contratado Competitiva y del 0,75 1,5 Exclusiva Indefinido
18*# Doctor . . . . Doctor .
Sociologia y Sociologia Consumidor
Sostenibilidad Licenciado en Ciencias de la Metodologia de
Profesor 19%* Y| Titular Publicidad y Titular Investigacion 3 6 Exclusiva Indefinido
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mr?isvt::sitario en Estrategias de
Profesor 20# | Economia Master Direccion Fijacion de 1,5 3 Plena Indefinido
: . Precios
Financiera
Habilidades de
) ) . Direccién y
Profesor Contratado Licenciada en Economia de la Contratado o7 . _
1% # Empresa Doctor Psicologia Empresa Doctor Sestlon de 0,75 1,5 Exclusiva Indefinido
ersonas en
Marketing
Licenciado en Direccion
. . Ciencias de la ony -
Profesor 22# | Marketing Master ) Organizacion de 1,5 3 Plena Indefinido
Informacién Ventas
Master MBA
Estadistica y Licenciado en Modelos de
Pro:esor Nuevas Doctor In,ve§t|gaC|on Y De;u_smn Y 3 6 Plena Indefinido
23*%# Tecnologias Técnicas de Métricas de
9 Mercado Marketing
Empresa y Ayudante Licenciado en Doctor en Ayudante ni;ﬁi?:isonales
Profesor 24* | Marketing Y Ciencias Ciencias Y o Y 1,5 3 Exclusiva Indefinido
Doctor Doctor Negociacion

Internacional

Empresariales.

Empresariales

Intercultural
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Horas de
dedicacion
Horas para las
HORAS | examenes 3 Coordinacién actividades
HORAS N©° de Horas Horas Horas HORAS PREPARACION Asignat TUTORIAS | asignaturay TOTAL docentes de
TFMs a - Titulo dedicadas | TITULACION CLASES 9 ) Y (3 Horas reuniones HORAS las
Profesor CLASE I dedicadas a N d N TFM HORA que correccion d N .
Titulo tl'.lte'ar cada TEM (co a cada (co Y (HORAS imparte (7 horas . por epartaments o asignaturas.
(indiv) TFM) PAE PAE) TITULACION * por asignatura) | (4 horas por | LECTIVAS TOTAL
1,5) - asignatura) HORAS
asignatura) LECTIVAS +
NO
LECTIVAS
Profesor 1# 30 30 5 80 45 1 7 3 4 59 139
Profesor 2* 60 6 10 120 120 90 1 7 3 4 104 224
Profesor 3*# 15 6 10 75 5 125 22,5 1 7 3 4 36,5 161,5
Profesor 4* 60 6 10 120 120 90 1 7 3 4 104 224
Profesor 5* 30 5} 10 80 80 45 1 7 3 4 59 139
Profesor 6* 30 5} 10 80 80 45 1 7 3 4 59 139
Profesor 7* 30 6 10 90 90 45 1 7 3 4 59 149
Profesor 8*# 60 6 10 120 5 170 90 1 7 3 4 104 274
Profesor 9* # 30 6 10 90 5 140 45 1 7 3 4 59 199
Profesor 10* 60 6 10 120 120 90 1 7 3 4 104 224
Profesor 11 45 45 45 67,5 2 14 6 8 95,5 140,5
Profesor 12 60 60 60 90 1 7 3 4 104 164
Profesor 13# 60 6 10 120 5 170 90 1 7 3 4 104 274
Profesor 14 60 60 60 90 1 7 3 4 104 164
Profesor 15%* 60 6 10 120 120 90 1 7 3 4 104 224
Profesor 16 15 15 15 22,5 1 7 3 4 36,5 51,5
Profesor 17* 15 6 10 75 75 22,5 1 7 3 4 36,5 111,5
Profesor 18*# 15 6 10 75 5 125 22,5 1 7 3 4 36,5 161,5
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5.2.b) Méritos docentes y de investigacion del profesorado

TABLA 5E. DETALLE DEL PROFESORADO ASIGNADO AL TITULO. MERITOS DOCENTES Y DE INVESTIGACION.
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Profesor Empresa y
1# Marketing

Méster

Plan de Marketing

No

Articulos

BOOK - CHAPTER

Alcalde, A; Pelechano, E. CHAPTER: DIAGNOSIS AND
GOLA SETTING. Plan de Comunicacion On y Off en la
practica.

ESIC Editorial. Madrid. Spain. September 2017. ISBN:
978-84-17129-29-3.

Conferencias:

CONGRESS

Alberto Alcalde-Giraudo, A., Fernandez-Hernandez, R.,
Paradinas-Marquez, C., Sdnchez-Gonzalez, P., Garcia-
Muifia,

F.E.. ANALYSIS OF THE SCANDINAVIAN TOURIST IN
ANDALUSIA (SPAIN): MARKETING AND SUSTAINABILITY
PROPOSAL. ACIEK 2020. ESIC Business and Marketing
School. Madrid. June 2020.

CONGRESS

Alcalde, A; Garcia-Muifia, F.E.; Pelechano, E. ANALYSIS
OF COLLABORATIVE ECONOMIES AND THEIR INFLUENCE
ON BUSINESS ORGANIZATIONS IN THE HOTEL SECTOR:
REASONS FOR CHANGE IN SPAIN. International Congress
on Social Science (CITURS). REY JUAN CARLOS
UNIVERSITY. Madrid. Spain. July 2017.

CONGRESS

Alcalde, A; Garcia-Muifia, F.E.; Pelechano, E. TOWARDS A
NEW MODEL OF COMMUNICATION FOR BUSINESS
ORGANIZATIONS, IN THE FIELD OF THE TOURISM
SECTOR, MOTIVATED BY THE RISE OF COLLABORATIVE
ECONOMIES: A NECESSARY CHANGE. CUICIID 2017.
Madrid. Spain.

COLLOQUIUM

Sénchez, A; Fernandez, R; Alcalde, A. THE OTHERNESS
IN THE NEW MARKETING:HALAL TOURISM, ONE TO ONE
MUSEUMS AND COLLABORATIVE ECONOMY, IN THE CITY
OF MADRID. 5th. Colloquium of social responsibility and
development of organizations, 4th. Colloquium on
economic development, sustainability, innovation and
technology, and 1st. Colloquium of the sustainability and
social responsibility network in the "Sureso"
organizations. University of Guanajuato. Guanajuato.
Mexico. May 2017.

Mds de 20 afios de experiencia
docente impartiendo asignaturas
como:

Plan de Marketing

Creatividad e Innovacion

Marca Personal

Gestion Estratégica de Marca
Direccién de Producto

Direccién Comercial

Amplia experiencia profesional
en puestos como:

DIRECTOR COMERCIAL Y
MARKETING.

DIRECTOR DE VENTAS
DIRECTOR DE ESTRATEGIA Y
NUEVOS NEGOCIOS.
DIRECTOR DE MARKETING.
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Profesor 2*

Marketing Digital

Contratado
Doctor

Marketing Digital II

No

Ne-aplicapoerDoctoro-sexenie
Mas, J. M., Carrero, O., Fernandez-Lores, S. (2024).

Influencers y Peers en la comunicacion sexualizada
en Instragram. Comunicacién y Hombre, 20, 127-
148. https://doi.org/10.32466/eufv-
cyh.2024.20.789.127-148 .

Mas, J. M., Gomez, A., & Carrero, O. (2023).
Emotions in fear communication: A cross-cultural

neuromarketing approach. Psychology & Marketing.

https://doi.org/ 10.;002/ mar.21947

Garcia, F., Carrero, O., & Berdasco-Gancedo, Y.,
(2023). Disintermediation on Twitch: The Case of
Luis Enrique in Qatar, the Coach-Streamer.
AdComunica, 253-282.
https://doi.org/10.6035/adcomunica.7252

De las Me,rcedes de Obesso Arias, M., Rivero, C., &
Carrero, 0., (2023). Artificial intelligence to
manage workplace bullying. Journal Of Business
Research, 160, 113813.
https://d,oi.org/10.1016/j.jbusres.2023.113813
Carrero, O., Marin, C., & Botey, B. (2022).
Confinement, an e-learning booster. Visual Review,
12(5), 1-14.

https://d,oi.org/ 10.37467 /revvisual.v9.3774
Carrero, O., & Garcia, F., (2021). Cambios en el
Periodismo durante el estado de alarma en Espaiia.
Estudios Sobre el Mensaje Periodistico, 27(1), 295-
306. https://doi.org/10.5209/esmp.71302

Ne—aplica—pot star—acreditade
Profesor desde 2005, ha
desempeiiado su labor en el
Centro Universitario Villanueva
(2005-2017) y en Esic University
desde 2005 hasta la actualidad.
Aunque periodista de formacion,
su incursién profesional previa a
la docencia en el ambito de la
Prensa Online (La Estrella Digital)
y en el Disefio (Departamento
Arte de la Revista Afio Cero) le
permitieron especializarse en
estos ambitos y trasladar su
experiencia al aula.

Se destaca su experiencia
PostGrado (Esic University)
Coordinador y profesor del
moédulo Estrategias de Marketing
Digital del Master Universitario
en Direccion de Marketing.

Coordinador y profesor del
maoédulo Tecnologias para la
Informacioén, el Marketing y la
Comunicacién

Como profesional fuera del
ambito académico:
Ayudante de Maquetacion y
responsable de grafismo en
la Revista Ao Cero.

Redactor en La Estrella
Digital

Responsable de contenidos
del portal Universia, dentro
del proyecto Canales
Tematico, entre el
Santander y la Fundacion
General de la UCM

Como profesional en el
ambito Académico:

Master en Marketing Digital
por el ICEMD

Certificado de Aptitud
Pedagdgica para impartir
docencia en secundaria, en
la especialidad de Lengua y
Literatura

Certificado por la
Universidad Auténoma de
Madrid como Formador de
Formadores.

Evaluado como Excelente en
Docentia

Profesor Contratado Doctor
por ANECA

Director del Departamento
Académico de Comunicacion
y Publicidad en Esic
University.

Director Académico en Esic
University.

Webmaster del portal de
elearning Zalathun Learning

Reconocimientos a la
innovacion docente.

PREMIO JOSE ANTONIO
CAMPO SANTILLANA
CONCEDIDO AL MEJOR
PROYECTO INNOVA UCM
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CONVOCATORIA 2020-21
AREA GESTION-CALIDAD:
"Museos y exposiciones de
Madrid como oportunidad
de trabajar conceptos-clave
de las Ciencias Sociales con
estudiantes Erasmus+
Incoming en colaboracion
con estudiantes UCM,
asociaciones de
estudiantes, Oficinas de
Relaciones Internacionales
y POI"

Profesor
3x#

Marketing,
Sociologia

Contratado
Doctor

Inteligencia
Competitiva y del
Consumidor

No

No-aplica-per-Dector-o-sexenio
2023: 1 Sexenio de investigacion (2005-2022).

2022: Acreditacion ANECA. Contratado Doctor,
Profesor de Universidad Privada y Ayudante Doctor.
Publicaciones:

Crespo-Tejero, N., Comendador, S., Fernandez-
Lores, S. (En prensa). Analisis de la identidad visual
de marca en el sector de la comida rapida: un estudio
de neuromarketing. Revista de Ciencias de Ila
Comunicacién e Informacion.

Fernandez-Lores, S., Crespo-Tejero, N., Fernandez-
Hernandez, R., & Garcia-Muifia, F. E. (2024). Online
product returns: The role of perceived
environmental efficacy and post-purchase
entrepreneurial cognitive dissonance. Journal of
Business Research, 174, 114462.

Fernandez-Lores, S., Crespo-Tejero, N., Fernandez-
Hernandez, R., & Garcia-Muifia, F. E. (2023).
Framing, risk perception and social health
campaigns: A neuroscientific analysis. Journal of
Consumer Behaviour.
https://doi.org/10.1002/cb.2151

Crespo-Tejero, N., Fernandez-Lores, S.; Fernandez-
Hernandez, R. (2023). Un estudio exploratorio con
neurociencia. Impacto del género en la respuesta a
las campaiias sociales en jovenes. Index.
comunicacién: Revista cientifica en el ambito de la
Comunicaciéon Aplicada, 13(2), 25-46.
https://doi.org/10.33732/ixc/13/02Unestu

Docente en ESIC University
desde el aiio 2004 hasta la
actualidad. Docencia en grado
(marketing, publicidad y
relaciones publicas,
administraciéon y direccién de
empresas) y posgrado (direccion
de comunicacién y nuevas
tecnologias, direccion de
marketing y direccion de
personas y desarrollo
organizativo) centrada en lineas
de investigacion claras de la
Comunicacién y el Marketing:
comunicacién y empresa,
comunicacién y psicologia,
marketing y técnicas de
comunicacién, comportamiento
del consumidor y
neuromarketing.

No-—aplica—perestar
acreditado

Toda la experiencia
profesional esta centrada
en el ambito académico.

11
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Crespo-Tejero, N.; Fernandez-Lores, S.; Fernandez-
Hernandez, R (2022). Attitudes of young people
towards COVID-19 risk reduction measures.
Analysis of the impact of different health campaign
strategies. Communication Today, 13, 2, 48-61.

Fernandez-Lores, S., Crespo Tejero, N.; Fernandez-
Hernandez, R. (2022). Message framing and self-
efficacy. An analysis in social health campaigns in
young Spaniards. Comunicacién y Sociedad, e8402,
1-21. https://doi.org/10.32870/cys.v2022.8402

Fernandez-Lores, S., Crespo-Tejero, N., &
Fernandez-Hernandez, R. (2022). Driving traffic to
the museum: The role of the digital communication
tools. Technological Forecasting and Social Change,
174, 121273.
https://doi.org/10.1016/j.techfore.2021.121273

Méndez-Suarez, M., & Crespo-Tejero, N. (2021).
Impact of absenteeism on academic performance
under compulsory attendance policies in first to fifth
year university students. Revista Complutense de
Educacioén, 32(4), 627-
637.https://dx.doi.org/10.5209/rced.70917

Higueras Medina, L., Gonzalo Riesco, R y Crespo
Tejero, N. (2021). Marketing Experiencial, Sensorial
y Olfativo: una revision de la literatura. ADResearch
ESIC International Journal of Communication
Research, 24(24), 66-85.
https://doi.org/10.7263/adresic-024-04

Méndez-Suarez, M., & Crespo-Tejero, N. (2021).
Why do banks retain unprofitable customers? A
customer lifetime value real options approach.
Journal of Business Research, 122 (June 2020),
621-626.
https://doi.org/10.1016/j.jbusres.2020.10.008

Fernandez-Hernandez, R., & Crespo-Tejero, N.
(2020). Museos de mujeres y eWOM: Andlisis y
valoracion. ADResearch ESIC International Journal
of Communication Research, 22(22), 98-117.
https://doi.org/10.7263/adresic-022-05

Profesor 4*

Empresa y
Marketing

Contratado
Doctor

Marketing
Estratégico

No

Ne-aplicaperDeoctoro-sexenie

Nafez-Canal, M., de Obesso, M. D. L. M., & Pérez-
Rivero, C. A. (2022). New challenges in higher
education: A study of the digital competence of
educators in Covid times. Technological Forecasting
and Social Change, 174, 121270.
https://doi.org/10.1016/j.techfore.2021.121270

, - .

Mas de 16 afios de experiencia
docente impartiendo asignaturas
como:

Toma de decisiones
Comunicacion Interpersonal
Liderazgo aplicado al Marketing

; - -
Su experiencia en el ambito

académico:

VICERRECTORA DE CALIDAD
DE ESIC UNIVERSIDAD
DESDE SEPTIEMBRE 2022

12
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Direccion Estratégica
Empresa y Entorno
Cuadro de Mando Integral

DIRECTORA DE CALIDAD
Y ACREDITACIONES ESIC
UNIVERSIDAD.
SEPTIEMBRE 2021-
ACTUALIDAD

DIRECTORA DE CALIDAD
ACADEMICA.AREA
UNIVERSITARIA Y DE
CALIDAD INSTITUCIONAL.
SEPTIEMBRE 2018-
SEPTIEMBRE 2021. ESIC
Business and Marketing
School

COORDINADORA DEL
MODULO DE SISTEMAS
DE INFORMACION DEL
EXECUTIVE MBA  2017-
SEPTIEMBRE HASTA
JULIO 2021. ESIC
Business and Marketing
School

COORDINADORA
NACIONAL DE GRADO
2015- SEPTIEMBRE 2018.
ESIC Business and
Marketing School

RESPONSABLE DE
DISENO, SEGUIMIENTO Y
RENOVACION DE
TITULOS 2014-

SEPTIEMBRE 2018. ESIC
Business and Marketing
School

Su experiencia en el
ambito profesional

DIRECTORA DEL AREA
DE COMPLIANCE DE
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RIESGOS. ING DIRECT.
JUNIO 2005-ABRIL 2008

DIRECTORA DEL CALL
CENTER DE ASESORES
HIPOTECARIOS. ING
DIRECT. JUNIO 2004 -
JUNIO 2005

RISK MANAGER. ING
DIRECT. JUNIO 2003-
JUNIO 2004

ANALISTA
RESPONSABLE DE
RIESGOS DE
PRESTAMOS
PERSONALES. BANCO
SANTANDER CENTRAL
HISPANO. SEPTIEMBRE
2000- JUNIO 2003

GESTORA DE CLIENTES.
BANCO SANTANDER
CENTRAL HISPANO.
MARZO 2000-
SEPTIEMBRE 2000

Profesor 5*

Empresa y
Marketing

Doctor

Plan de Marketing

No

Ne-aplicaperDoctoro-sexenio

* Checa Prieto, S. B., & Pedro Navarro, L. D.
(2020). La influencia de la religién en la
investigacion de mercados en paises Islamicos:
caso de estudio del mercado del arroz en Arabia
Saudi.

* Prieto, S. C., & de Pedro Navarro, L. (2019). El “e-
trueque” como nueva forma de comercio digital.
Harvard Deusto business review, (293), 51-53.

Mds de 25 afios de experiencia
docente impartiendo asignaturas
como:

Plan de Marketing

Direccién de Producto

Gestion Estratégica de Marca
Creatividad e Innovacién

Mas de 18 afios de experiencia
profesional desempefiando
cargos en importantes
empresas como:

Colgate Palmolive

Ediciones SM

Sos Cuetara

Las funciones desempefiadas
durante estos 18 afios han
sido:

Product Manager
Responsable de Marketing
Marketing Manager
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Direccién y

Ne-aplica-porDoctoro-sexenio

* Navarro, G. M., & del Olmo Arribas, C. (2023).
Ghosting" y otras malas conductas en las
relaciones" online. In Mala conducta: el lado oscuro
del usuario digital (pp. 63-82). ESIC Editorial.

* del OImo Arribas, C., & Bouzas, D. G. (2023). El

Mas de 13 afios de experiencia
docente universitaria.
Asignaturas:

Production Management

Experiencia de mas de 25 afios
en el negocio digital trabajando
principalmente en Telefénica y
previamente en consultoria.
Lleva 15 afios trabajando en
entornos internacionales y

Servicios

of Big Data in Organizations, the Use of Customer
Data, and the Ethical Implications of the Data
Economy. In 2021 International Symposium on
Electrical, Electronics and Information Engineering
(pp. 599-607).

IE C-Centricity Monitor 2021: The Pulse of
Customer Centricity in Leading European
Companies. T Keller, R Kreth, M Alvarado, M
Eizaguirre. IE University Editorial Knowledge

Mejor Profesor IE HST Julio 2018

- 3 Premios a la Excelencia Docente:
2018, 2019 Estrategia de Branding
(Méaster Medios Visuales y Digitales)
- 2 Premios Excelencia Docente
2017-2018 - Introduccién al
Marketing; Perspectivas del
Consumidor y Estrategia de
Marketing;

- 2014 - 2015 Comportamiento del
Consumidor

Profesor 6* | Marketing Doctor Organizacién de No P Direccién de produccién o
Ventas poder de la viralidad. In Mala conducta: el lado Comercial Management cuenta con experiencia en el
oscuro del usuario digital (pp. 141-158). ESIC E-commerce 9 desarrollo de negocios en
Editorial. . Sales Forecastin internet, gracias a haber
* DEL OLMO ARRIBAS, C. E. S. A. R. (2021). Direccién de vengtas lanzado un Portal B2B en
PROPUESTA DE PROVISION (Doctoral dissertation, Telefénica, denominado
Universidad Complutense de Madrid). actualmente Canal Premium.
25 afios de experiencia en
Més de 25 afios de experiencia Ogilvy como director general
N . At . docente, especializado en de Ogilvy Consulting &
Ne-aplica—perDector-o-sexent 4 . . f
Transformacion digital de los servicios publicos de ::-‘at:la(teet;g :l;t:g':?;;on’ analytics, zgngai%feesspaﬁola de
Mercados transporte d,e personas. Medi(l:ién de experiencias, Digital Marketing Intell.igence Mentoring y Consultoria
« | Marketing Internacionales y el “transporindice”. Publicacion presentada en . L. - '
Profesor 7 I : Doctor o No . Direccién de Marketing Mentor
nternacional Negociacion European Academy of Management and Business Blsqueda v andlisis de tendencias Ha sido miembro del Cluster
Intercultural Economics 2023. AEDEM Annual Meeting. e-cc?mmerze de Big Data del
::15":::::;}, sostenibilidad: la nueva realidad Estrategias de marketing digital Ayuntamiento de Madrid,
P : Tecnologia operativa de la Economia | miembro de la comisién
Digital Juridica de aDigital y
mentor en Arrese Coaching.
Mds de 12 afios de experiencia
docente, destacando: Amplia experiencia profesional
Més de 3 afios como Academic en Marketing. Entre su
* Gavilan, D., Navarro, G. M., & Fernandez-Lores, S. | Director Master in Corporate and experiencia profesional
(2023). MALA CONDUCTA: El lado oscuro del Marketing Communications (IE HST) | destaca:
usuario digital. ESIC Editorial. Direccion de Innovation Lab durante | Investigacion Cualitativa
* El negocio del odio en redes sociales:«que hablen | mas de 4 afios Planificacion Estratégica -
de mi aunque sea mal» M Eizaguirre, OC Marquez. Como profesora adjunta ha recibido Young and Rubicam mas de 3
Mala conducta: el lado oscuro del usuario digital, numerosos premios en importante anos
101-120 Institucion educativa: Senior Consumer Insights
Profesor Direccion de Nuevos * D. Polding, R., & Eizaguirre Dieguez, M. (2021, - Mejor Profesor Escuela de Manager - Mondelez
8*# Marketing Doctor Productos y No February). An Investigation into the Effectiveness Comunicaciones 2019; Nominado Internacional durante mas de 7

afios recibiendo el premio del
gerente a la excelente
contribucién a los resultados
comerciales generales.
Experiencia en gestion de
equipos comerciales.

Dentro del Sector de
Educacién, experiencia de mas
de 5 afios como Directora de
Marketing
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Profesor
9*#

Economia

Contratado
Doctor

Estrategias de
Fijacion de Precios

No

* F. Garcia-Monleén, A. Erdmann, and R. Arilla, “A
value-based approach to the adoption of
cryptocurrencies,” J. Innov. Knowl., vol. 8, no. 2, p.
100342, Apr. 2023, doi:
10.1016/j.jik.2023.100342.

* M. Yazdani, D. Pamucar, A. Erdmann, and L. Toro-
Dupouy, “Resilient sustainable investment in digital
education technology: A stakeholder-centric
decision support model under uncertainty,”
Technol. Forecast. Soc. Change, vol. 188, p.
122282, Mar. 2023, doi:
10.1016/j.techfore.2022.122282.

* A. Erdmann, J. M. Mas, and M. de Obesso,
“Disruptive technologies: How to influence price
sensitivity triggering consumers’ behavioural
beliefs,” J. Bus. Res., vol. 158, p. 113645, Mar.
2023, doi: 10.1016/j.jbusres.2023.113645.

* A. Erdmann, F. Garcia-Monleén, and M. Nuiiez-
Canal, "ENHANCING ENTREPRENEURIAL SKILLS
THROUGH CO-OPETITIVE LEARNING EXPERIENCE:
A CASE STUDY IN A SPANISH UNIVERSITY,” J.
Manag. Bus. Educ., vol. 5, no. 2, pp. 76-96, Apr.
2022, doi: 10.35564/jmbe.2022.0006.

* A. Erdmann, J. M. Mas, and R. Arilla, “Value-based
adoption of augmented reality: A study on the
influence on online purchase intention in retail,” J.
Consum. Behav., 2021, doi: 10.1002/cb.1993.

* A. Erdmann, A. Estrada Presedo, and M. de M.
Valdés, “Digital Transformation of Universities: The
Influence of COVID-19 and Students’ Perception,”
Multidiscip. J. Educ. Soc. Sci. Technol. Sci., 2021.

* A. Erdmann, R. Arilla, and J. M. Ponzoa, “Search
engine optimization: The long-term strategy of
keyword choice,” J. Bus. Res., vol. 144, pp. 650-
662, May 2022, doi:
10.1016/j.jbusres.2022.01.065.

* A. Erdmann, R. Fernandez-Hernandez, and J. M.
Ponzoa, “Comunicacién de Precios en el Ecosistema
Digital,” in Comunicando en el siglo XXI, Tirant Lo
Blanch, 2022.

Experiencia docente de mas de
20 aiios en asignaturas como:
o Politica de Precios y Costes /
Price Management / Pricing
(espaiiol e inglés)

o Microeconomia (inglés)

o Entorno Econémico (inglés).
o Introduccion a la Economia
(inglés) / Principios de Economia
(espaiiol).

o Introduccién a la Economia
(espaiiol).

o Macroeconomia, (espafiol).
o Microeconomia, (espafiol).

o Introduccién a la Economia,
(espaiiol).

o Organizacion Industrial.
(espaiiol).

o Microeconomia I (espaiiol).
o Economia Aplicada (inglés).

Experiencia profesional en
el sector Banca y
Consultoria durante 9 afios
para posteriomente
centrarse en la experiencia
docente e investigadora.
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Profesor
10*

Marketing y
Comunicacién

Titular

Direccion de
Comunicacion y
Medios Publicitarios

Fernandez-Lores, S., Crespo-Tejero, N., Fernandez-
Hernandez, R., & Garcia-Muifia, F. E. (2024). Online
product returns: The role of perceived
environmental efficacy and post-purchase
entrepreneurial cognitive dissonance. Journal of
Business Research, 174, 114462.

Crespo-Tejero, N., Fernandez-Lores, S., &
Fernandez-Hernandez, R. (2023). UN ESTUDIO
EXPLORATORIO CON NEUROCIENCIA. IMPACTO
DEL GENERO EN LA RESPUESTA A LAS CAMPANAS
SOCIALES EN JOVENES. Index. Comunicacion,
13(2).

Fernandez-Lores, S., Crespo-Tejero, N., Fernandez-
Hernandez, R., & Garcia-Muifia, F. E. (2023).
Framing, risk perception and social health
campaigns: A neuroscientific analysis. Journal of
Consumer Behaviour.

Fernandez-Lores, S., Crespo-Tejero, N., &
Fernandez-Hernandez, R. (2022). Message framing
and self-efficacy. An analysis in social health
campaigns in young Spaniards. Comunicacioén y
Sociedad, 19.

Fernandez-Lores, S., Crespo-Tejero, N., &
Fernandez-Hernandez, R. (2022). Driving traffic to
the museum: The role of the digital communication
tools. Technological Forecasting and Social Change,
174, 121273.

Gavilan, D., Balderas-Cejudo, A., Fernandez-Lores,
S., & Martinez-Navarro, G. (2021). Innovation in
online food delivery: Learnings from COVID-19.
International journal of gastronomy and food
science, 24, 100330.

Gavilan, D., Fernandez-Lores, S., & Martinez-
Navarro, G. (2020). Vividness of news push
notifications and users’ response. Technological
Forecasting and Social Change, 161, 120281.
Fernandez-Lores, S., Martinez-Navarro, G., &
Gavilan, D. (2020). Success factors in audiovisual
content websites based on comparative qualitative
analysis. Profesional de la informacién, 29(6).

Amplia experiencia docente
impartiendo asiganturas en el
ambito de la Comunicacién, tanto
en titulaciones de Grado como en
Masteres Universitarios y
Postgrado, en ESIC.
INVESTIGACION DE MERCADOS
METODOS DE INV,ESTIGACION
EN COMUNICACION
ESTADISTICA I B
DIRECCION DE COMUNICACION
INVESTIGACION COMERCIAL
METODOS DE INVEST’IGACION
EN CC. COMUNICACION
METODOLOGIA DE
INVESTIGACION B
DIRECCION DE COMUNICACION

Ne-aplicaper-estaracreditade
Después de su experiencia
de casi 8 afios como
Directora de Cuentas en
Agencia de Publicidad, su
experiencia profesional se
centra en el ambito
docente.
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Profesor 11

Informética y
Nuevas
Tecnologias

Doctor

Inteligencia
Competitiva y del
Consumidor //
Marketing
Intelligence y
Marketing
Automation

No

Ne-aplica-perDoctor-o-sexenie

* Gallastegui, L. M. G. (2023). Analisis de la
materialidad de las comunicaciones digitales en los
modelos de negocio e innovacion sostenibles.
Persona, empresa, sociedad y emprendimiento en
el contexto de los ODS, 23.

* Gallastegui, L. M. G. (2022). Inteligencia
artificial: el futuro de las empresas y las personas.
Como y por qué incorporar inteligencia artificial al
emprendimiento empresarial. Miradas sobre el
emprendimiento ante la crisis del coronavirus, 581-
586.

* Gallastegui, L. M. G., & Forradellas, R. R. (2022,
October). Transformacion digital del ecosistema de
pymes y su impacto tecnolégico en las personas. In
Filosofia, tecnopolitica y otras ciencias sociales:
nuevas formas de revision y analisis del
humanismo (pp. 204-225). Dykinson.

* Jorge-Vazquez, J., Fernandez, M. A. E.,

Forradellas, R. R., Cebolla, M. P. C., & Gallastegui, L.

M. G. (2022). El emprendimiento en tiempos de
crisis econémica: Oportunidades de la digitalizacion
en una sociedad en transformacion. In Miradas
sobre el emprendimiento ante la crisis del
coronavirus (pp. 752-757). Dykinson.

* Reier Forradellas, R. F., & Garay Gallastegui, L. M.
(2021). Digital transformation and artificial
intelligence applied to business: Legal regulations,
economic impact and perspective. Laws, 10(3), 70.
* Garay Gallastegui, L. M., & Reier Forradellas, R. F.
(2021). Business methodology for the application
in university environments of predictive machine
learning models based on an ethical taxonomy of
the student’s digital twin. Administrative Sciences,
11(4), 118.

*

Profesor Marketing Digital, Data &
Inteligencia Artificial, Nuevas
Tecnologias e Innovacién con mas de
25 afios de experiencia docente.
Docente de areas de Conocimiento
relacionadas con Transformacion
Digital, Desarrollo de Negocio Online,
Marketing Digital, Ciencia de Datos,
Inteligencia Artificial, Big Data y
nuevas Tecnologias / Innovacién.
Formacion executive presencial y
online.

Dilatada experiencia
profesional, con mas de 24
afos, en importante
Multinacional

Consultor Senior
Transformacion Digital desde el
2020. Desempefiando las
siguientes funciones:

» Estrategia, Marketing Digital,
Transformacién y Tecnologia.

e Acelerando la transformacion
digital de las empresas a partir
de la cultura de sus
organizaciones, procesos y
tecnologia.

Director de Experiencia Cliente
y Tecnologia Digital

Director de Digitalizacion
Gerente Estrategia B2B
Canales de Atencién & Canal
Internet

Sector Financiero. Analista de
negocio

Responsable tecnologia y
procesos canal online

18
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Profesor 12

Lenguajes y
Sistemas
Informaticos

Méster

Marketing Digital I

No

* [LIBRO] SEO en la practica: ubica tu web en los
primeros resultados de la SERP

JG Garcia-Doncel - 2022 - books.google.com

... JesUs Garcia Garcia-Doncel ... Ubica tu web en los
primeros resultados de la SERP

* Transformacion digital: Ventajas y oportunidades del E-
CMR en la logistica de la carga internacional

..., AG Funes, JG Garcia-Doncel - ESIC Digital ..., 2021 -
revistasinvestigacion.esic.edu

El objetivo de este articulo es aportar, mediante una
revision de la literatura existente y el analisis de un caso
practico, las implicaciones del impacto de la digitalizacion
en el sector ...

* Digital Transformation: Advantages and opportunities
of E-CMR in international cargo logistics

..., AG Funes, JGG Doncel - ESIC Digital Economy & ...,
2021 - dialnet.unirioja.es

The aim of this article is to provide, through a review of
the existing literature and the analysis of a case study,
the implications of the impact of digitalization on the
logistics sector. For ...

* Autor del libro “Arquitectura de equipos y sistemas
informaticos”, publicado por McGraw-Hill International
(ISBN: 84-481-9940-5)

Mds de 6 afios de experiencia
docente, impartiendo asignaturas
como:

Digital Marketing Strategies
Estrategias de Marketing Digital
Programacion I

Tecnologia en Ciencias de Datos I.
Arquitectura de Sistemas
Tecnologia en Ciencias de Datos II.
Arquitectura de Datos

Programacion para Ciencia de Datos
I: Java/SQL

Programacién para Ciencia en Datos
II: Python

Director experto en gestion de
proyectos estratégicos y
transformacion digital, con mas
de 15 afios de experiencia en
la gestion de equipos
multinacionales en los sectores
Industrial y Telco, con
responsabilidad directa en
gestién de proyectos, MKT,
desarrollo de productos,
técnico, servicio al cliente,
calidad, investigacién y
desarrollo, asi como
responsabilidad compartida en
Ventas y Financiero.

Tres afios trabajando en
Inglaterra.

Creacion de una oficina de
gestién de proyectos para
gestionar todos los proyectos
estratégicos de la empresa,
muchos de ellos para acometer
iniciativas de transformacién
digital.

Ha sido Director de Gestion de
Calidad y Director de una
Unidad de Negocios para
Europa, liderando equipos
internacionales de desarrollo
de productos, técnicos y MKT.
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Profesor
13#

Empresa y
Marketing
Internacional

Contratado
Doctor

Direccién
Internacional de
Marketing

No

N H D +. H

Ne-aplica—per o-sexent

*Al-Omoush, K. S., Gomez-Olmedo, A. M., & Funes,
A. G. (2024). Why do people choose to continue
using cryptocurrencies?. Technological Forecasting
and Social Change, 200, 123151.

* J. M. Ponzoa, A. Gomez, and J. M. Mas, “EU27 and
USA institutions in the digital ecosystem: Proposal
for a digital presence measurement index,” J. Bus.
Res., vol. 154, p. 113354, Jan. 2023, doi:
10.1016/j.jbusres.2022.113354.

* Monfort, A., & Funes, A. G. (2023). Aproximacion
a las metodologias docentes para su aplicacion en
el aula. In Las claves de la innovacién en la
educacién superior: un modelo para la
transformacion docente (pp. 23-40). Escuela
Superior de Gestion Comercial y Marketing, ESIC.

* J. M. Ponzoa, A. Gomez, S. Villaverde, and V. Diaz,
“Technologically empowered? perception and
acceptance of AR glasses and 3D printers in new
generations of consumers,” Technol. Forecast. Soc.
Change, vol. 173, p. 121166, 2021, doi:
https://doi.org/10.1016/j.techfore.2021.121166.
* Ciudades globales y atraccion de talento. El
espacio fisico en el que germina la innovacion y el
emprendimiento

VIM Gan, AG Funes - Informacion Comercial
Espaiiola ..., 2021 - pdfs.semanticscholar.org

This paper focuses on the leadership of global cities
in this period of rapid urbanization. The authors
analyze the structural and institutional factors that
contribute to improving these ...

* Generacion, Género y Tecnologia en las
Organizaciones Empresariales Espanolas (1998-
2018)

- 2020 - dialnet.unirioja.es

El papel de las organizaciones empresariales en
Espaiia se ha visto cuestionado a lo largo de los
altimos afios. Su vinculacion con diferentes casos
de utilizacion inadecuada de ...

* Digital Transformation: Advantages and
opportunities of E-CMR in international cargo
logistics

JMP Casado, AG Funes... - ESIC Digital Economy &
...y 2021 - dialnet.unirioja.es

The aim of this article is to provide, through a
review of the existing literature and the analysis of
a case study, the implications of the impact of
digitalization on the logistics sector. For ...

* Transformacion digital: Ventajas y oportunidades
del E-CMR en la logistica de la carga internacional
JMP Casado, AG Funes... - ESIC Digital ..., 2021 -
revistasinvestigacion.esic.edu

El objetivo de este articulo es aportar, mediante
una revision de la literatura existente y el analisis
de un caso practico, las implicaciones del impacto
de la digitalizacion en el sector ...

. .

Experiencia docente universitaria
de mas de 6 afios impartiendio,
tanto en inglés como en espaiiol,

asignaturas como:

Analisis y Resolucion de
Conflictos Internacionales
Derecho Comunitario
Derecho Internacional en el
Mundo Globalizado
Negociacion Internacional
Emprendimiento y Espiritu
Emprendedor

Historia de las Instituciones
Negociacion Intercultural
Global Mindset

Negociaciéon Comercial
Direccion Estratégica
Historia de las Instituciones
Business Law

Professional Deontology

Ne-aplica-per-estaracreditade
* DESDE NOVIEMBRE 2014

Profesional Independiente
dedicado a la Asesoria en la
Gestion de Proyectos
Internacionales; Asuntos
Publicos y Diplomacia
Corporativa
(www.leadingglobal.eu)
Habiendo gestionado hasta
la fecha 20 proyectos en
Europa, América Latina y el
Sudeste Asiatico.

* DESDE ENERO 2016-
JULIO 2017

Horwath HTL

SOCIO PROYECTOS
Internacionales Tourism
and Leisure

Principal consultura
mundial en Turismo y Ocio
* MARZO 2002 HASTA
NOVIEMBRE 2014

CEIM Confederacion
Empresarial de Madrid-
CEOE.

Director del Gabinete de
Presidencia, Relaciones
Internacionales y
Desarrollo Corporativo
Gestion y supervision de
actividades relacionadas
con los Asuntos Publicos y
Corporativos de la
Confederacion (Public
Affairs): Seguimiento
legislativo, contacto
partidos politicos,
desarrollo campaias
Advocacy, etc.

Relaciones Institucionales
(desde las mas altas
Autoridades del Estado,
Gobierno, Congreso,
Senado,

Administraciones
autonémicas y municipales)
Apoyo a las Candidaturas de
Madrid 2012, Madrid 2016
en la gestion de eventos de
promocion tanto a nivel
nacional e internacional y la
deteccion y captacion de
patrocinadores que se
pudieran sumar a la
candidatura.

Responsable de
mantenimiento y captacion
de nuevos miembros
Responsable de obtencion
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de patrocinios para grandes
eventos (Asamblea General,
Jornadas Renovando
Espafia, Foro Empresarial
de Madrid)

Coordinador de actividades
de la Organizacion de
Patronales de Capitales
Europeas OPCE).

Protocolo y organizacion de
los grandes eventos de la
Confederacion.
Responsable de la
organizacion técnica y
logistica de los principales
eventos empresariales
(Cumbre, Congresos y
Asambleas) y de la
obtencién de los patrocinios
necesarios para su
desarrollo.

790 Foros y Seminarios en
57 paises.

29 Encuentros y Rondas de
Negociacion en la Comision
Europea y paises miembro.
Direccion y coordinacion de
un equipo de 35 personas
trabajando en mas 25
paises.

Control y gestion de un
presupuesto de 5.500.000 €
DESDE SEPTIEMBRE DE
1995 HASTA MARZO 2003:
CEOE Confederacion
Espaiiola de Organizaciones
Empresariales
(Departamento de
Relaciones
Internacionales).

Adjunto al Director de
Relaciones Internacionales.
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Estrategias de

Més de 15 afios de experiencia
docente tanto en Grados, como
Programas Master y Executive

Education.

Gestion Comercial

Direccién de Ventas

Director General de Empresa,
plataforma B2C y B2B.

* Experiencia profesional en
diferentes sectores como la
formacion, gran distribucién,
exportacion, sector energético
y la Industrial del Automavil
donde ha sido Director, para
Espafia y Portugal, de
importante compafiia
multinacional americana como
responsable de la direccién de
la unidad de transporte.

Lijarcio, I., Llamazares, F. J., Valle, E., Montoro, L.,
& Useche, S. A. (2022). Assessing risk perception
over recidivist traffic offenders from a multi-group
approach: how gendered could it be?. European
Jjournal of psychology applied to legal

context, 14(1), 33-41. Factor de Impacto: 9.300.
JCR. Q1.

Laborales de Riesgos de la
Organizacion Iberoamericana
para la Seguridad Social.
2015-2018. Profesor en el Master
de Seguridad Vial y Trafico de la
Universidad de Valencia.
2014-2018. Profesor en el Master
de Auditorias y Seguridad Vial de
la Universidad Politécnica de
Madrid.

Profesor 14 | Marketing Digital | Master Dlstr!buuon No No tiene Imagen, Publicidad e Identidad Gestionando todas las areas de
Omnicanal . N "
corporativa esta unidad de negocio como
Emprendimiento son el marketing, los recursos
Marketing Digital, Estrategias y humanos, formacién y
Tendencias seleccién, administracion y
E-commerce toda la red comercial, en total
un equipo de mas de 50
personas.
* Experiencia internacional
desarrollando proyectos tanto
en espafiol, inglés y portugués,
liderando equipos
multiculturales.
Mas de 13 afios de experiencia
docente, impartiendo . .
;zlfgfl-:ztr:aslicdoan;o;’rofesor 2008-Actual. FUNDACION
Useche, S. A., Marin, C., & Llamazares, F. J. (2023). Universitario en .ESIC ESPANOLA PARA LA
“Another (hard) day moving in the city”: (informatica aplicada al SEGURIDAD VIAL
Development and validation of the MCSS, a . (FESVIAL). Presidente y
. . . marketing y a la empresa, -
multimodal commuting stress scale. Transportation nuevas tecnologias y sociedad de Director General.
research part F: traffic psychology and la informacién y gestién de 2010-Actual. Profesor
Informética y behaviour, 95, 143-159.. JCR( Factor de proyectos) Universitario en ESIC
Profesor Nuevas Contratado Direccion y Gestion Si Impacto:1,09) y SCOPUS (Factor de Impacto:7,4). 2015-Actua:ll Profesor en el (informatica aplicada al
15% T , Doctor de Proyectos JCR (Q2 Y SCOPUS (Q1) . ) L " marketing y a la empresa,
ecnologias Master de Prevencion de Riesgos

nuevas tecnologias y
sociedad de la informacién
y gestion de proyectos).
2015-Actual. FlIJNDACION
CONFEDERACION
NACIONAL DE
AUTOESCUELAS. Apoderado
General.
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Useche, S. A., & Llamazares, F. J. (2022). The guilty, the
unlucky, or the unaware? Assessing self-reported
behavioral contributors and attributions on pedestrian
crashes through structural equation modeling and mixed
methods. Journal of safety research, 82, 329-341.. Factor
de Impacto:3.487. JCR (Q1)

Cendales, B., Llamazares, F. J., & Useche, S. A. (2023).
Are subjective outcomes a “missing link” between driving
stress and risky driving behaviors of commuters?
Assessing the case of a LMIC. Safety Science, 158,
105996. Factor de Impacto:6,432. JCR (Q1).

Useche, S. A., Pefiaranda-Ortega, M., Gonzalez-Marin, A.,
& Llamazares, F. J. (2021). Assessing the effect of
drivers’ gender on their intention to use fully automated
vehicles. Applied Sciences, 12(1), 103.. JCR: Q2 con
IF(factor de impacto) de 2,679.

Useche, S. A., Alonso, F., Cendales, B., &
Llamazares, J. (2021). More than just “stressful”?
Testing the mediating role of fatigue on the
relationship between job stress and occupational
crashes of long-haul truck drivers. Psychology
research and behavior management, 1211-1221..
JCR: Q2 con IF(factor de impacto) de 2,945.

Useche, S. A., Cendales, B., Lijarcio, I., &
Llamazares, F. J. (2021). Validation of the F-DBQ: a
short (and accurate) risky driving behavior
questionnaire for long-haul professional

drivers. Transportation research part F: traffic
psychology and behaviour, 82, 190-201.. JCR: Q1
con IF (factor de impacto) de 3,261..

Useche, S. A., Philippot, P., Ampe, T., Llamazares,
J., & de Geus, B. (2021). “Pédaler en toute
sécurité”: The Cycling Behavior Questionnaire
(CBQ) in Belgium-A validation

study. Transportation research part F: traffic
psychology and behaviour, 80, 260-274.. JCR: Q2
con IF(factor de impacto) de 2,518. SJR: Q1 con IF
(factor de impacto) de 1,15.

Useche, S. A., Alonso, F., Cendales, B., Montoro, L., &
Llamazares, J. (2021). Measuring job stress in
transportation workers: psychometric properties,
convergent validity and reliability of the ERI and JCQ
among professional drivers. BMC Public Health, 21(1), 1-
19. JCR: Q1 con IF(factor de impacto) de 3,295.
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Useche, S. A., Hezaveh, A. M., Llamazares, F. 1., &
Cherry, C. (2021). Not gendered... but different from
each other? A structural equation model for explaining
risky road behaviors of female and male

pedestrians. Accident Analysis & Prevention, 150,
105942. JCR: Q1 con IF(factor de impacto) de 3,655.

Lijarcio, I., Useche, S. A., Llamazares, J., & Montoro, L.
(2020). Are your eyes “on the road”? Findings from the
2019 National Study on Vision and Driving Safety in
Spain. International journal of environmental research
and public health, 17(9), 3195. JCR: Q1 con IF(factor de
impacto) de 2,468.

Lijarcio, I., Useche, S. A., Llamazares, J., &
Montoro, L. (2019). Perceived benefits and
constraints in vehicle automation: Data to assess
the relationship between driver's features and their
attitudes towards autonomous vehicles. Data in
brief, 27, 104662. SCOPUS: Q1 con IF (factor de
impacto) de 0,366.

Lijarcio, I., Useche, S. A., Llamazares, J., &
Montoro, L. (2019). Availability, demand, perceived
constraints and disuse of ADAS technologies in
Spain: Findings from a national study. IEEE
Access, 7, 129862-129873.JCR: Q1 con IF (factor
de impacto) de 4,098.

Llamazares, J., Useche, S. A., Montoro, L., & Alonso,
F. (2021). Commuting accidents of Spanish
professional drivers: when occupational risk
exceeds the workplace. International journal of
occupational safety and ergonomics, 27(3), 754-
762. Con un indice de impacto JCR Q3.

Profesor 16

Empresa

Méster

Habilidades de
Direccion y Gestion
de Personas en
Marketing

No

No tiene

Experiencia docente impartiendo
asignaturas relacionadas con
Habilidades de Direccién

Gestion de Personas en Marketing
Ecosistema Digital

Mas de 15 afios de experiencia
profesional en multinacionales,
desempefiando funciones
como:

Head of Marketing Solutions
Head of Emerging Accounts
Key Account Manager
Business Consultant
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Profesor
17*

Informatica y
Nuevas
Tecnologias y
Matematicas

Contratado
Doctor

Inteligencia
Competitiva y del
Consumidor

No

Botey-Fullat, M., Marin-Palacios, C., & Arias-Martin,
P. (2023). Macroeconomics and the Spanish stock
market, impact-response analysis. Economic
Research-Ekonomska Istrazivanja, 36(1), 2180062.
https://doi.org/10.1080/1331677X.2023.2180062
Méndez-Suarez, M., de Obesso, M. D. L. M.,
Marquez, O. C., & Palacios, C. M. (2023). Why Do
Companies Employ Prohibited Unethical Artificial
Intelligence Practices?. IEEE Transactions on
Engineering Management. doi:
10.1109/TEM.2023.3258686.

Useche, S. A., Marin, C., & Llamazares, F. J. (2023).
“Another (hard) day moving in the city”:
Development and validation of the MCSS, a
multimodal commuting stress scale. Transportation
research part F: traffic psychology and behaviour,
95, 143-159.
https://doi.org/10.1016/j.trf.2023.04.005
Marin-Palacios, C. (2023). Female entrepreneurship
in family business: bibliographic analysis. Journal
of Family Business Management 13(3), 552-578.
https://doi.org/10.1108/JFBM-04-2022-0061
Marin-Palacios, C., Carrero Marquez, O., & Lohan, R.
P. (2022). Review of employment and disability:
bibliographic analysis. Journal of Enterprising
Communities: People and Places in the Global
Economy, 16(1), 119-145.
https://doi.org/10.1108/JEC-05-2021-007£!
Marin-Palacios, C., & Rodriguez-de-Mier, B. A.
(2022). El micromachismo, una asignatura
pendiente en la universidad. Aula de Encuentro,
24(2), 96-119.
https://doi.org/10.17561/ae.v24n2.6543
Marquez, O. C., Palacios, C. M., & Fullat, M. B.
(2022). Confinement, an e-learning booster:
Changes study in content e-learning consumption
and causality analysis trough a Bayesian Network.
VISUAL REVIEW. International Visual Culture
Review/Revista Internacional de Cultura Visual,
12(5), 1-14.

https://doi.org/10.37467 /revvisual.v9.3774
Palacios, C. M., & Fullat, M. B. (2022). Estrategias
promocionales de marketing digital en Redes
Sociales: Andlisis bibliométrico de estrategias
digitales a través de Facebook e Instagram.
TECHNO REVIEW. International Technology,
Science and Society Review/Revista Internacional
de Tecnologia, Ciencia y Sociedad, 12(1), 1-11.
https://doi.org/10.37467 /revtechno.v11.4393
Tapia Lopez, A., & Marin Palacios, C. (2018). El
Open Data de la Publicidad Institucional. Revista
General De Informacion Y Documentacion, 28(2),
507-524. https://doi.org/10.5209/RGID.62837

(2021-Actualidad) ESIC
University, Pozuelo de Alarcon.
Madrid (Espaiia).
Profesora/Coordinadora en
Grado: Informatica Aplicada a la
Empresa, Informatica Aplicada al
Marketing, Nuevas Tecnologias y
Sociedad de la Informacion,
Reconocimiento Académico de
Créditos, Practicas externas.
Docencia Impartida en
Postgrado: Metodologias de
Investigacion y Analisis de Datos
para Recursos Humanos,
Inteligencia Competitiva y del
Consumidor, Analitica de Datos y
Nuevas Tecnologias,
(2008-2021) ESIC Business and
Marketing School, Pozuelo de
Alarcén. Madrid.

Docencia Impartida: Matematicas
Empresariales, Informatica
Aplicada a la Empresa,
Informatica Aplicada al
Marketing, Nuevas Tecnologias y
Sociedad de la Informacion,
Reconocimiento Académico de
Créditos.

(2001-2010) UC3M. Campus
Getafe y Colmenarejo.

Docencia Impartida: Informatica,
Programacion, Programacion
orientada a objetos, Ldgica,
Informatica Aplicada al turismo
II, Gestion informatica de
recursos humanos, Informatica
de gestion, Multimedia.
Secretaria en tribunales de
Proyectos Fin de Carrera/TFG.
UC3M.

Ne-aplicaper-estaracreditade
(2015-actualidad) Directora
del Departamento
Académico de Informatica y
Nuevas Tecnologias. ESIC.

25

CSV: 747117207825801724382882 - Verificable en https://sede.educacion.gob.es/cid y Carpeta Ciudadana https://sede.administracion.gob.es




https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=747117207825801724382882



F

€SIC

sl University

Marquez Garcia, J.A., Gomez-Olmedo, A.M., Lopez-
Agullo Perez-Caballero, J.M. (2024), “Changing
Mindsets from within the Organisation: An
Empirical Examination of Mindful Consumption and
Counterfeiting”, Transformations in Business &
Economics, Vol. 23, No 1 (61), pp.42-59.

Ne-aplica-per-estaracreditade
Entidad: ESIC University. 2001
hasta la actualidad.

Titulacion: Doctor en Sociologia
Acreditaciones: Acreditado como
profesor contratado doctor.
Asignaturas impartidas en Grado
(ESIC University)
Comportamiento del Consumidor
(Grado en Marketing)

Sociologia del Consumo (Grado
en Publicidad)

Investigacion de Mercados
(Grado en Marketing)

Sociologia de la Empresa (Grado
en Administracion y Direccion de
Empresas).

Actualidad:

Director del Departamento
de Investigacion de
Mercados y Métodos
Cuantitativos en ESIC
University.

Otras experiencias:
Empresa: Grupo Inmark

Cientifica

https://doi.org/10.1177/21582440211018468

Jin, C., Monfort, A., Chen, F., Xia, N., & Wu, B. (2024).
Institutional investor ESG activism and corporate green
innovation against climate change: Exploring differences
between digital and non-digital firms. Technological
Forecasting and Social Change, 200, 123129.
https://doi.org/10.1016/j.techfore.2023.123129

Reputacion corporativa
Responsabilidad social corporativa
Responsabilidad social y marketing
social corporativo

Digital metrics & analytics

Digital communications
Organizacion y Administracion de
Empresas

Introduccion a la Empresa

Profesor Contratado Inteligencia (Aceptado). (empresa consultora).
* Marketing Competitiva y del No . R N Afios: 2002 a 2021.
18*# Doctor . . . . Asignaturas impartidas en . '
Consumidor Marin-Palacios, C., Botey-Fullat, M., & Marquez, J. A. . . Cargos: director del Area de
. Postgrado (ESIC University) N
(2024). A world of counterfeits: Knowledge to . P . . Estudios.
. N Master Universitario en Direccion . =
decide. Journal of Consumer Behaviour. N . . Paises: Espaia, Portugal,
de Marketing: Inteligencia Puerto Rico, Argentina
. . Competitiva y del Consumidor. s Argentina,
Fernandez-Lores, S., Marquez, J. A., & Villaverde, S. . PR . -, Venezuela, Colombia,
N P N Master Universitario en Direccion P . .
(2021). Mobile communication and seniors: An México, Pera y Chile.
N N de Personas y Desarrollo ! P
exploratory study on their consumption of apps. P . Temas: Experto de analisis
- Organizativo: Metodologias de .
Journal of Promotion Management, 27(7), 952-970. N o P del comportamiento del
Investigacion y Analisis de Datos consumidor en los sectores
para los Recursos Humanos. financiero
Master Universitario MBA: telecomuniycaciones
Analitica de Datos y Nuevas )
Tecnologias.
Master Universitario en Direccion
de Comunicacion y Nuevas
Tecnologias: Tecnologias para la
Informacion, el Marketing y la
Comunicacién.
’ - -
de Crescenzo, V., Monfort, A., Felicio, J. A., & Ribeiro-
Navarrete, S. (2021). Communication and the role of ) o
third-party endorsement in social crowdfunding. The Acreditado como profesor titular. Vicerrector de Investigacion e
Service Industries Journal, 1-28. Més de ocho afios de experiencia Innovacion. ESIC UNIVERSITY.
https://doi.org/10.1080/02642069.2021.1963437 docente en asignaturas como: DESDE SEPTIEMBRE DE 2021
HASTA ACTUALIDAD.
Investigacion de mercados
Ilie, C., Monfort, A., Fornes, G., & Cardoza, G. (2021). Métodos de investigacion en Miembro del Comité Ei X
Promoting Female Entrepreneurship: The Impact of comunicacién d;?rersur? e?QI;?aJeECSl:gVO
P Metodologia de Gender Gap Beliefs and Perceptions. SAGE Open, 11(2), Técnicas de investigacion lversitaria.
Profesor | Sostenibilidady | 150 Investigacién si 215824402110184 Etica empresarial BUSINESS & MARKETING
19%* Empresa g p P SCHOOL. DESDE SEPTIEMBRE

DE 2018 HASTA SEPTIEMBRE DE
2021.

Miembro del Comité de
Investigacion. ESIC BUSINESS &
MARKETING SCHOOL. DESDE
SEPTIEMBRE DE 2018 HASTA
ACTUALIDAD.
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Mas, J. M., & Monfort, A. (2021). From the Social
Museum to the Digital Social Museum. ADResearch ESIC
International Journal of Communication

Research, 24(24), 08-25.
https://doi.org/10.7263/adresic-024-01

Méndez-Suarez, M., & Monfort, A. (2020). The amplifying
effect of branded queries on advertising in multi-channel
retailing. Journal of Business Research, 112, 254-260.
https://doi.org/10.1016/j.jbusres.2019.10.042

Méndez-Suarez, M., & Monfort, A. (2021). Marketing
Attribution in Omnichannel Retailing. In F. J. Martinez-
Lépez & J. C. Gazquez-Abad (Eds.), Advances in National
Brand and Private Label Marketing (pp. 114-120).
Springer. https://doi.org/10.1007/978-3-030-76935-

2 14

Méndez-Suarez, M., Monfort, A., & Hervas-Oliver, J.-L.
(2023). Are you adopting artificial intelligence products?
Social-demographic factors to explain customer
acceptance. European Research on Management and
Business Economics, 29(3), 100223.
https://doi.org/10.1016/j.iedeen.2023.100223

Miquel-Segarra, S., Rangel Pérez, C., & Monfort, A.
(2023). Analisis del uso de Twitter como plataforma
estratégica de didlogo: las empresas del IBEX35 y la
difusion de mensajes sobre COVID. Revista de
Comunicacién, 22(1). https://doi.org/10.26441/RC22.1-
2023-2989

Monfort, A., & Mas-Iglesias, J. M. (2021). Barreras y
oportunidades para la comunicacion de la responsabilidad
social en redes sociales. Comunicacién y Hombre, 17(17),
349-361. https://doi.org/10.32466/eufv-
cyh.2021.17.645.349-361

Monfort, A., Villagra, N., & Sanchez, J. (2021). Economic
impact of corporate foundations: An event analysis
approach. Journal of Business Research, 122, 159-170.
https://doi.org/10.1016/j.jbusres.2020.08.046

Rangel-Pérez, C., Monfort, A., & Miquel, S. (2022).
Thematic dis/connection of Ibex35 companies to
generate dialogue with their stakeholders via Twitter
during the pandemic. Communication & Society, 169-
183. https://doi.org/10.15581/003.35.2.169-183

Sebastian-Morillas, A., Monfort, A., & Lopez-Vazquez, B.
(2024). Effects of Perceived Value and Customer Service
on Brand Satisfaction. Journal of Promotion

Director de Investigacion del
Area Universitaria. ESIC
BUSINESS & MARKETING
SCHOOL. DESDE SEPTIEMBRE
DE 2018 HASTA SEPTIEMBRE DE
2021.

Director del Departamento
Académico de Direccion de
Empresas. ESIC BUSINESS &
MARKETING SCHOOL. DESDE
MARZO DE 2017 HASTA
OCTUBRE DE 2019

Director. MASTER EN
BRANDING, GESTION Y
VALORACION DE MARCA.
CENTRO UNIVERSITARIO
VILLANUEVA. 2015-2016

Secretario técnico. NUEVOS
ESCENARIOS DE
COMUNICACION DE MARCA EN
LAS EMPRESAS E
INSTITUCIONES. Programa
Estatal de |+D+i Orientada a los
Retos de la Sociedad. MINISTERIO
DE ECONOMIAY
COMPETITIVIDAD (REF.
CS02013-46410- R). DESDE 1 DE
ENERO DE 2014 HASTA 31 DE
DICIEMBRE DE 2016.

Consultor de marcay
comunicacién. FREELANCE.
DESDE ENERO DE 2012 hasta
ENERO DE 2016.

27

CSV: 747117207825801724382882 - Verificable en https://sede.educacion.gob.es/cid y Carpeta Ciudadana https://sede.administracion.gob.es




https://doi.org/10.7263/adresic-024-01

https://doi.org/10.1016/j.jbusres.2019.10.042

https://doi.org/10.1007/978-3-030-76935-2_14

https://doi.org/10.1007/978-3-030-76935-2_14

https://doi.org/10.1016/j.iedeen.2023.100223

https://doi.org/10.26441/RC22.1-2023-2989

https://doi.org/10.26441/RC22.1-2023-2989

https://doi.org/10.32466/eufv-cyh.2021.17.645.349-361

https://doi.org/10.32466/eufv-cyh.2021.17.645.349-361

https://doi.org/10.1016/j.jbusres.2020.08.046

https://doi.org/10.15581/003.35.2.169-183

https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=747117207825801724382882



F

€SIC

sl University

Management, 30(2), 187-203.
https://doi.org/10.1080/10496491.2023.2253231

Villagra, N., Monfort, A., & Méndez-Suarez, M. (2021).
Firm value impact of corporate activism: Facebook and
the stop hate for profit campaign. Journal of Business
Research, 137, 319-326.
https://doi.org/10.1016/j.jbusres.2021.08.052

Villagra, N., Monfort, A., & Sanchez Herrera, J. (2021).
The mediating role of brand trust in the relationship
between brand personality and brand loyalty. Journal of
Consumer Behaviour, 20(5), 1153-1163.
https://doi.org/10.1002/cb.1922

Wu, B., Jin, C., Monfort, A., & Hua, D. (2021). Generous
charity to preserve green image? Exploring linkage
between strategic donations and environmental
misconduct. Journal of Business Research, 131, 839-850.
https://doi.org/10.1016/j.jbusres.2020.10.040

Wu, B., Monfort, A., Jin, C., & Shen, X. (2022).
Substantial response or impression management?
Compliance strategies for sustainable development
responsibility in family firms. Technological Forecasting
and Social Change, 174, 121214.
https://doi.org/10.1016/j.techfore.2021.121214

Wu, C., & Monfort, A. (2022). Role of artificial intelligence
in marketing strategies and performance. Psychology &
Marketing. https://doi.org/10.1002/mar.21737

Profesor
20#

Economia

Master

Estrategias de
Fijacion de Precios

No

No tiene

Amplia experiencia docente en
asignaturas, impartidas tanto en
castellano como en inglés, como:
Soluciones de Financiacion para
Emprendedores

Anélisis Econémico y Financiero
Presupuestos y Control de Marketing
Ecosistema Emprendedor: Financiero
y Legal

Regimen Fiscal de la Empresa

20 afios de experiencia
profesional en el sector de la
economia y las finanzas

SOCIO FUNDADOR Consultoria
de Servicios Financieros
DIRECTOR DE INVERSIONES
DIRECTOR CORPORATIVI- DKV
DIRECTOR GENERAL- TICO
INSURANCE
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Profesor
21%#

Empresa

Contratado
Doctor

Habilidades de
Direccion y Gestion
de Personas en
Marketing

No

Ne-aplica—perDoctor-o-sexenio
* Vadillo, M. P. (2022). Gestion por competencias:

identificacion y evaluacion. Esic Editorial.

* Fernandez-Cornejo, J. A., Britwum, A. O., Escot,
L., Odoi, A., Palomo-Vadillo, M. T., Del Pozo-Garcia,
E., & Ayitey, D. A. (2019). Penalizing fathers who
use family-friendly measures. A comparative study
with university students from Ghana and Spain.
Social Science Research, 82, 204-220.

Més de 30 afios de experiencia
docente impartiendo asignaturas, en
el drea de postgrado, como:
Liderazgo, Motivacion y Estilos de
Direccion

Direccion personalizada y Coaching
Formacion de Grupos

Anélisis de problemas y Toma de
Decisiones

Planificacién y Descripcion de
Puestos

Cultura, Clima, Cambio y Proceso de
Cambio

F R .
En cuanto a experiencia
laboral en el ambito
académico, se destaca:
Coordinadora del Master
Universitario en Direccion
de Personas y Desarrollo
Organizativo desde hace 3
afios. .
Coordinadora del Area de
Grado de ESIC Business &
Marketing School durante 3
afios.

Coordinadora Académica
del Médulo de Desarrollo de
Competencias Directivas en
el Executive MBA de ESIC
Business & Marketing
School durante 4 aiios
Coordinadora Académica de
Departamento de Direccion
de Empresas. ESIC Business
& Marketing School durante
2 aiios.

En cuanto a experiencia
laboral en el ambito
profesional

* Durante mas de 15 afios
ha sido consultora-
formadora de varias
empresas de Consultoria de
Recursos Humanos (PRICE
WATERHOUSE COOPERS,
ESIC EMPRESA,
DESARROLLO
ORGANIZACIONAL (DO),
DEVELOPMENT AND
TRAINING (D&T), DTI,
SUAREZ Y ABERASTURY,
SANTILLANA
PROFESIONAL, SHL, ETC)
* Por otro lado, también
estuvo colaborando en el
DEPARTAM’ENTO DE
PSICOLOGIA DIFERENCIAL
Y DEL TRABAJO DE LA B
FACULTAD DE PSICOLOGIA
DE LA UNIVERSIDAD
COMPLUTENSE. Madrid
Imparticion del Seminario
de Direccion de Personal y
en el proyecto de analisis
de trabajo y deteccion de
necesidades de Formacion
de los servicios sociales de
los Ayuntamientos de
Madrid.
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Mds de 14 afios de experiencia
docente en asignaturas como:

Dilatada experiencia
profesional en puestos como:
SOCIO-DIRECTOR. Empresa
con experiencia en la gestion
de propiedades comerciales
como la Liga ACB de
baloncesto o la Seleccién
Espafiola de Futbol.

employee engagement. The case of hotel
organisations. International Entrepreneurship and
Management Journal, 1-25. ;

* VICENTE PASCUAL, J. A., & MARQUEZ, C. P.
(2022). FACTORES DETERMINANTES EN ;
ORGANIZACIONES HOTELERAS PARA GESTION DE
RELACIONES LABORALES Y CONFLICTOS Aplicacion
a la identificacion de perfiles de empleados y
variables accionables. Visual Review, 10(4).

* Marquez, M. D. C. P., & Pascual, J. A. V. (2022).
Modelo para la identificacion de elementos clave en
la gestion de las relaciones laborales y el conflicto:
impacto en el cliente interno de las organizaciones
hoteleras. In Leveraging new business technology
for a sustainable economic recovery: XXXVI
Congreso Anual AEDEM: 1 al 3 de junio de 2022,
Pozuelo de Alarcén, Madrid (p. 171). Escuela
Superior de Gestion Comercial y Marketing, ESIC.

Analisis de Datos para los RRHH.
Estadistica aplicada

Estadistica Empresarial

Director de Titulacién Grado en
Datos y Analitica de Negocio

Profesor i Direccion \ Direccidn de Marketing DIRECTOR INTERNACIONAL Y
224 Marketing Master Organizacion de No No tiene Marketing de Producto DELEGACIONES en UNIDAD
Ventas Direccién Comercial EDITORIAL.
Direccién y Organizacion de Ventas DIRECTOR GENERAL
Técnicas de Negociacién Comercial COMERCIAL ADJUNTO en
RECOLETOS GRUPO DE
COMUNICACION DIRECTOR DE
MARKETING en RECOLETOS
GRUPO DE COMUNICACION
(Marca, Expansion, o Telva,
entre otros medios)
Ne-aplica—perDoctor-o-sexenio
* Vicente-Pascual, J. A., Marquez, M. D. C. P., &
Gonzalez-Rodrigo, E. (2024). Key elements for
achieving high impact and their relationship to the
SDGs: Analysis of BCorp-certified companies in the
primary sector. Technological Forecasting and
Social Change, 201, 123176.
* Pascual, J. A. V. (2024). Modelos matematicos
aplicados a la prevencion del abandono de clientes
en fases tempranas de la relacién. ESIC Editorial.
* Paradinas-Marquez, M. D. C., Vicente-Pascual, J.
A., & Barrientos-Baez, A. (2023). Model for the
Identification of Key Elements in the Management
of Labor Relations and Conflict: Impact on the Mas de 7 afios de experiencia
Internal Customer of Hotel Organizations and on docente en areas relacionadas con la
Sustainable Development Goals 8. Administrative estadistica y el Big Data.
Sciences, 13(12), 252. Impartiendo asignaturas como:
. . * Vicente Pascual, J. A., & Paradinas Marquez, M. D. | Modelos de Decision y Métricas .
Profesor Estadlstlca Y D M?,Id,elqs dedDeC|S|on N C. (2023). Key factors of labour relations and de Marketing gocllzo Funda'do:/Idekcopsultora
23*%# Tuevas P octor y etrl_cas e ° conflict management for the generation of Metodologias de Investigacion y e stra_tfagla, arketing e
ecnologias Marketing Innovacion.
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Profesor
24%

Empresa y
Marketing
Internacional

Ayudante
Doctor

Mercados
Internacionales y
Negociacion
Intercultural

No

No tiene publicaciones de impacto en los Gltimos 5
afios

Mas de 30 afios de experiencia
docente impartiendo asignaturas
del ambito de la economia, tanto
nacional como internacional.

Experiencia profesional en
el ambito académico:

Mas de 15 afios como
Director de Departamento
Académico de Economia en
ESIC Business and
Marketing School

Mas de 10 afios como
Coordinador de ERASMUS
para el Grado de
Administracion y Direccion
de Empresas en ESIC
Business and Marketing
School
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6. Recursos para el aprendizaje: materiales e infraestructurales,

practicas y servicios

6.1. Recursos materiales y servicios
ESIC Universidad dispone de un campus universitario en Pozuelo de Alarcén, en la
Avenida Valdenigriales, s/n. 28223 Madrid, en la parcela 28-A del Plan Parcial “*Ampliacion
Casa de Campo”, Sector I, Poligono 1,_con un total de 27.500 m?, distribuidos en:

- Edificios docentes y de administracion
- Biblioteca

- Instalaciones deportivas

- Aparcamiento exterior

Las tres ultimas de utilizacién conjunta con el Ayuntamiento de Pozuelo de Alarcon.

La Universidad hace un uso transversal de todos sus recursos, por lo que todos los medios
materiales estan a disposicion de la comunidad universitaria con independencia de su
adscripcion a una u otra titulacion.

Los accesos a las instalaciones cumplen con todos los requisitos de amplitud y accesibilidad
para que, en cualquier momento, los equipos de Proteccion Civil puedan actuar sin
dificultad. Asimismo, las personas con discapacidad fisica tienen asegurada su completa
movilidad por todas las instalaciones al haberse contemplado, desde su fase de disefio, la
supresion de todas las barreras arquitectodnicas.

En cuanto al transporte publico, las lineas que dan acceso al campus son las siguientes:

> Autobuses
Empresa Municipal de Transportes (E.M.T.):
e Linea A (Moncloa-Somosaguas)
e Linea H (Campamento-Somosaguas)

> Empresa Llorente

- (exclusiva zona de Pozuelo)
e Linea 561 (Aluche-Pozuelo-Majadahonda-Las Rozas).
e Linea 563 (Aluche-Pozuelo estacion)*.
e Linea 565 (Pozuelo-Boadilla del Monte).
¢ Linea 656 (Moncloa-Pozuelo).
e Linea 657 (Moncloa-Pozuelo)*.
e Linea 658 (Moncloa-Pozuelo estacion).
* Parada en la puerta de ESIC Universidad

> Metro Ligero
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e Linea 2 (Estacién de Aravaca-Colonia Jardin), con parada en estacién “Dos Castillas”.

> Trenes: Cercanias
(enlace con Metro Madrid)
e Linea C-7a: Alcald de Henares-Chamartin-Principe Pio.
e Linea C-7b: Principe Pio-Atocha-Tres Cantos.
e Linea C-10: Villalba-Principe Pio-Atocha-
Chamartin.

> Automovil,

¢ Acceso por Ctra. de Castilla: interconexionPozuelo-Majadahonda.

e Acceso por Nacional VI: desvio Pozuelo.

e Acceso por M-30: desvio Ctra. de Castilla.

e Acceso por M-40: sal ida 40 Pozuelo-
Majadahonda.

Los diferentes Departamentos y Unidades, donde trabaja el personal de administracion y
servicios, se encuentran repartidos en distintas localizaciones del edificio. EI 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:

Dedicacion de espacios a:

Superficie (m?)

Rectorado y Direccidén

315,45

Administracién y Secretarias 151,90
Aulas y Laboratorios 3.540,85
Seminarios 680,35
Salén 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
Vestibulo, pasillos y escaleras 3598,95
Total 12.300,43

La distribucion de aulas y equipos informaticos es la siguiente:

Aulas y Equipos Informaticos No
Aulas disponibles 57
Aulas de informatica disponibles 8
N° de puestos en aulas de informatica 275
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Attlas 86085
i i 7046

17165

. . 7600
ResideneiaS€E3 290,65
Fastalacienes—Generales 1420
Fotal 147775

Adicionalmente, ESIC Universidad cuenta con 310 plazas de aparcamiento en superficie,
mas 94 plazas dentro del propio recinto para profesores y personal.

El espacio destinado para la imparticion del Titulo seran las aulas B11, con capacidad para
50 alumnos, y la 222, con capacidad para 58 alumnos.

La Biblioteca Municipal Universitaria ESIC, en virtud de un acuerdo suscrito entre el
Ayuntamiento de Pozuelo de Alarcon y ESIC, pertenece a la Red de Bibliotecas Municipales
de Pozuelo de Alarcén, pero es gestionada por ESIC. De ahi que, ademas de prestar
servicios a la comunidad municipal, también los preste a toda la comunidad universitaria
de ESIC.

La Biblioteca se localiza en un edificio exento anejo al de la Universidad. Consta de las
siguientes instalaciones:

- 3 salas de estudio con 186 puestos de lectura
- 14 salas de trabajo en grupo con 88 puestos de trabajo
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- 2 salas de lectura

- Sala de Internet con 24 puestos de ordenador libres

- 2 puntos para consulta de OPAC

- Hemeroteca

- Sala de Conferencias

- Conexion para portatiles y otros dispositivos en todas las salas
- Red Wifi libre en toda la Biblioteca

Los recursos de informacion que ofrece la Biblioteca a la comunidad universitaria son:

e Coleccion bibliografica de 23.546 volumenes.

e 130 titulos de revistas.

e Plataforma de libro digital académico eLibro (libros, articulos, tesis, etc. en todas
las dreas de conocimiento).

- STATISTA: recopila datos procedentes de estudios de mercado y de opinion, asi
como indicadores econémicos y estadisticas sobre mas de 80.000 temas
procedentes de 22.500 fuentes.

- Web of Science (WoS): coleccién de bases de datos bibliograficas, citas y
referencias de publicaciones cientificas en todas las areas de conocimiento.
Cobertura desde 1945. Incluye herramientas de evaluacién del rendimiento como
Journal Citation Report (JCR) y Essential Science Indicators (ESI).

- SCOPUS: base de datos que permite acceder a la mayor coleccidon multidisciplinar
de resimenes, referencias e indices de todas las areas de conocimiento.
Herramienta de evaluacion con la que se pueden establecer mediciones de
produccion cientifica y elaboracidn de informes a partir de indicadores y
diferentes parametros.

Ademas, indicar que, debido al acuerdo suscrito con la Red de Bibliotecas de Pozuelo,
existen un fondo de creacion literaria y de cémics.

Los servicios que presta la biblioteca a sus usuarios son:

— Servicio de informacion bibliografica y referencia.

— Acceso al documento: préstamo en sala, préstamo personal y préstamo
interbibliotecario.

— Reserva de documentos.

- Formacion de usuarios sobre los recursos de la biblioteca.

— Consulta a bases de datos.

— Apoyo a la labor de investigacion de alumnos y profesores.
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Figure 1: Magic Quadrant for IT Service Management Tools
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Aulas
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+ Tutrabajov Proyectos v Filtrosv Panelesv P v
— CAU Proyectos /| CAU / Informes
=  Proyecto de asistencia

Satisfaccion del cliente
° Volver al proyecto —

El Gltimo trimestre v
Informes
POR DEFECTO 4.7 131
Carga de trabajo Valoracién media Resefias de los usuarios
Satisfaccién Comantar
Solicitudes desviadas
Solicitudes resueltas
PERSONALIZADOS
Creado contra resuelto
SLA Primera respuesta prome...

Valoracién media por prioridad

SLA Primera respuesta % Todo inmejorable ;)

L

Valoracién

L8 & & S
B 8 8 & ¢
L 8 8 8 &
' 8 8 &
L8 & & %

B 8 8 &

Q Buscar
Clave Agentes
C...-1229 e David Espino

C...-1695
C..-1794
C...-1507
C...-1562
C..-1784

8
8
®
>
©

Carlos Gome

Carlos Gome

Ignacio Herre

Faustino Mar

Miguel Borra

oo @

Recibido

Ayer 7:28 PM
Ayer 10:30 AM
Ayer 10:30 AM
Ayer 9:56 AM
Ayer 9:36 AM

Ayer 9:20 AM
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(&) esicservicedesk.atlassian.net,

Pégina principal Reciente v Espacios v Gente v Aplicaciones v  Plantillas Q Buscar P 0 o ‘

@ csc-portalde auto-. ESIC - Portal de auto-... ¢ Q%o b Oy -

Guia Microsoft Teams ESIC

E] Péginas
Creacién: Carlos Salas Galvez
e Manual de uso y ayud... Ultima actualizacién: oct. 06, 2021« 2 5 personas la han visto

¢ Guia Microsoft Teams... 1. |NTR°DUCC|°N

* Reserva de salas, outl...

e Eduroam Microsoft Teams es un hub digital que bii reuniones, archivos y aplicaciones en una tnica
experiencia en Office 365. Con Teams, los colectivos de PAS, PDI y alumnado pueden pasar con rapidez y comodidad

* Infografia aulas hibrid... de las conversaciones a la creacién de contenido de una forma contextual, con continuidad y transparencia. Teams

o UBS I{ dealasr idad de los diferentes grupos y les permite colaborar facilmente y lograr sus
objetivos:

* Adobe creative cloud Gestionar proyectos, tareas y contenido con las aplicaciones que se utilizan normalmente, con la ventaja de disponer

— - de todas ellas en un Unico espacio de trabajo personalizado.
* Procedimiento de soli...

Estar al dia de todo lo que sucede con informacién y actualizaciones en tiempo real que se comparten en

* Restablecer contrase... de equipo persi chats privados (se pueden moderar si es necesario), reuniones de equipo y

o Tl otros canales.
* Comunicado inicial im...

Facilita una colaboracién optimizada y experiencias fluidas con aplicaciones integradas de Office 365 como Word,

Péginas archivadas
ﬁ 9 Excel, PowerPoint y OneNote, y socios del sector educativo como Busuu, Canvas, Flipgrid y Kahoot!
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AGFHCIA NACIONAL DF FYAIUACION
DE LA CALIDAD ¥ ACREDITACION

Otros Recursos Humanos

Personal de apoyo disponible en la Facultad de Ciencias Juridicas y
Sociales.

El Personal de Administracion y Servicios de ESIC UNIVERSIDAD normalmente no tiene
funciones de apoyo cefiidas a la docencia de una titulacidn especifica, sino que da apoyo a
todas la titulaciones y masteres.

El total de la plantilla asciende a 146 personas; 143 de las mismas son con dedicaciéon a tiempo
completo.

No estan incluidos los puestos de gestién académica (Comité Ejecutivo de Postgrado,
Directores de Titulacién) 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 categoria laboral, el Personal de
Administracidn y Servicios se estructura segun se indica a continuacion:

AREAS / DEPARTAMENTOS Direccién ?"nat(';‘:;e dio | Técnico | Auxiliar ;Z;E:alral
Direccién General 1 1
Direccién General 1 1
Secretaria General 5 10 27 5 47
Administracién y Finanzas 2 5 8
Asesoria Juridica 2 2
Coordinacién Institucional 2 2
Idiomas 1 6 9
Ordenacién Académica 1 5 8
RRHH 1 1
Secretaria General 1 1
Secretaria/Atencién al Alumno 2 8 10
Servicios Generales/Mantenimiento 1 5 6
Desarrollo Corporativo 5 7 14 26
Desarrollo Corporativo y de Negocio 1
Internacional 2 2 5 9
Politicas Corporativas 1 1
Proyectos Corporativos 1 1
Ranking 1 1
Relaciones Institucionales y Proyectos

Corporativos 1 1 2
Unidad de Desarrollo Profesional 3 7 11
Desarrollo de Negocio e Innovacion Digital 3 5 29 2 39
Admisiones 2 12 14
Comunicacién Corporativa 1 3

Marketing 1 4 5
Transformacién Digital 1 2 7 10
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N
)]

TSIC
ESIC Experience 1

=
o

Customer Experience 1

Eventos

Extension Universitaria

Proyectos Empresariales y Colaboraciones
RSE
Postgrado

NS I e e e N L N

Académico / Coordinacién Operativa 3

=

Calidad y Acreditaciones

=N WO =N W[~ W

Investigacién

=
N

Universitaria 2

Biblioteca

== (W = |-

Calidad y Acreditaciones
Editorial
Investigacion

A= NN
N

N

Gabinete de Direccion General

[ I T T
=
W W IN (U1 N |

Gabinete de Direccion 2
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 adecuacion
gueda garantizada por el proceso de seleccion del personal y por los planes de carrera dentro
de la Universidad.

El personal de Innovacién Digital de ESIC gestiona todo lo relativo a la informatica y las
comunicaciones de la Universidad, promueve y coordina las actuaciones globales de
implantacion de Tecnologias y Sistemas Informaticos y Comunicacion (TSIC), apoyando las
actividades de docencia, gestidn, investigacion y servicios.

Por otro lado, TSIC atiende mensualmente alrededor de 2.500 consultas, incidencias, y
solicitudes de material informatico, a través de tic@esic.edu, por via telefénica o via web.

Para la gestidn de alumnos y profesores, se dispone del Personal que se adjunta en el cuadro,
diferenciandolo por categoria laboral.

DEDICACION HORARIA DEDICACION
CATEGORIA LABORAL A TIEMPO COMPLETO HORARIA A
TIEMPO PARCIAL

Direccion General 18 18 -
Mando Intermedio 32 31 1
Técnico 87 87 -
Auxiliar 9 7 2
Total 146 143 3

CSV: 340497252626788378661879 - Verificable en https://sede.educacion.gob.es/cid y Carpeta Ciudadana https://sede.administracion.gob.es
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Personal de apoyo con experiencia en docencia en Lengua Inglesa en ESIC:

ESIC Idiomas es centro preparador y examinador Oficial de Cambridge (ES 278) asi
como de TOEFL (STN 11379) y de TOEIC. Dichas autorizaciones han permitido a
ESIC Idiomas realizar en el afio 2017 mas de 10.000 examenes en sus
instalaciones, tanto a alumnos propios del centro como alumnos externos. Las
convocatorias para dichos examenes tienen caracter mensual.

Todos los cursos de formacion de habla inglesa impartida tanto con caracter
obligatorio como voluntario estdn enfocados a la preparaciéon y obtencién de un
titulo oficial. Los destinatarios de dichos cursos son alumnos de grado, PAS y PDI
de ESIC.

El 95% del profesorado de ESIC Idiomas es ademds examinador oficial de los
examenes de Cambridge y todos los afios nuestros profesores/ examinadores son
elegidos para formar a otros examinadores en todo el territorio espafiol.

Desde el afo 2015 ESIC Idiomas participa en la realizacion de los examenes de
Cambridge en Centros Bilinglies de la Comunidad de Madrid. Esta colaboracion
implica estar presente en unos 40 centros de primaria y secundaria.

Ademas de los cursos en lengua inglesa, se imparten otras lenguas como francés,
chino y espafiol para extranjeros.

Desde el aino 2009 ESIC Idiomas recibe varias decenas de alumnos chinos que
acuden a nuestro centro para aprender espafiol en un primer lugar y poder
incorporarse al sistema universitario espafiol.

Del mismo modo, todo estudiante ERASMUS que lo solicite tiene la posibilidad de
cursar espafiol y certificar los conocimientos adquiridos mediante la realizacion del
examen DELE del Instituto Cervantes, del que ESIC Idiomas es también centro
examinador oficial y cuyas convocatorias tienen lugar varias veces durante el afio
(aproximadamente, cada dos meses).

Para mas informacion la pagina web: https://www.esic.edu/idiomas

ESIC Universidad, en su compromiso con la internacionalizacién y la implantacién
del bilingiismo en el Campus, cuenta con profesionales habilitados para
comunicarse en inglés en las areas de:

- Admisiones.

- Atencién al alumno.

- Oficina internacional.

- Tutores de grupo.

- Unidad de Desarrollo Profesional.

- Alumni (antiguos alumnos).

- Recepcidn /Informacion.
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7. Calendario de implantacion

7.1. Cronograma de implantacion del titulo

La implantacion del titulo en ESIC Universidad se hara en el afio académico 2021-
2022.
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8.3 ANEXOS
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