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IMPRESO SOLICITUD PARA MODIFICACIÓN DE TÍTULOS OFICIALES

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

De conformidad con el Real Decreto 1393/2007, por el que se establece la ordenación de las Enseñanzas Universitarias Oficiales

UNIVERSIDAD SOLICITANTE CENTRO CÓDIGO
CENTRO

ESIC Universidad Facultad de Ciencias Jurídicas y Sociales 28054919

NIVEL DENOMINACIÓN CORTA

Máster Dirección de Marketing

DENOMINACIÓN ESPECÍFICA

Máster Universitario en Dirección de Marketing por la ESIC Universidad

RAMA DE CONOCIMIENTO CONJUNTO

Ciencias Sociales y Jurídicas No

HABILITA PARA EL EJERCICIO DE PROFESIONES
REGULADAS

NORMA HABILITACIÓN

No

SOLICITANTE

NOMBRE Y APELLIDOS CARGO

EDUARDO GÓMEZ MARTÍN DIRECTOR GENERAL

Tipo Documento Número Documento

NIF 70884328F

REPRESENTANTE LEGAL

NOMBRE Y APELLIDOS CARGO

EDUARDO GÓMEZ MARTÍN DIRECTOR GENERAL

Tipo Documento Número Documento

NIF 70884328F

RESPONSABLE DEL TÍTULO

NOMBRE Y APELLIDOS CARGO

SEGUNDO HUARTE MARTÍN DECANO

Tipo Documento Número Documento

NIF 15233271A

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

en el presente apartado.

DOMICILIO CÓDIGO POSTAL MUNICIPIO TELÉFONO

AVENIDA VALDENIGRALES S/N 28223 Pozuelo de Alarcón 664552303

E-MAIL PROVINCIA FAX

director.general@esic.edu Madrid 913528534
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3. PROTECCIÓN DE DATOS PERSONALES

De acuerdo con lo previsto en la Ley Orgánica 5/1999 de 13 de diciembre, de Protección de Datos de Carácter Personal, se informa que los datos solicitados en este

impreso son necesarios para la tramitación de la solicitud y podrán ser objeto de tratamiento automatizado. La responsabilidad del fichero automatizado corresponde

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

rectificación y cancelación a los que se refiere el Título III de la citada Ley 5-1999, sin perjuicio de lo dispuesto en otra normativa que ampare los derechos como

cedentes de los datos de carácter personal.

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

medios telemáticos a los efectos de lo dispuesto en el artículo 59 de la 30/1992, de 26 de noviembre, de Régimen Jurídico de las Administraciones Públicas y del

Procedimiento Administrativo Común, en su versión dada por la Ley 4/1999 de 13 de enero.

En: Madrid, AM 24 de noviembre de 2020

Firma: Representante legal de la Universidad
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1. DESCRIPCIÓN DEL TÍTULO
1.1. DATOS BÁSICOS
NIVEL DENOMINACIÓN ESPECIFICA CONJUNTO CONVENIO CONV.

ADJUNTO

Máster Máster Universitario en Dirección de Marketing por
la ESIC Universidad

No Ver Apartado 1:

Anexo 1.

LISTADO DE ESPECIALIDADES

No existen datos

RAMA ISCED 1 ISCED 2

Ciencias Sociales y Jurídicas Marketing y publicidad Administración y gestión de
empresas

NO HABILITA O ESTÁ VINCULADO CON PROFESIÓN REGULADA ALGUNA

AGENCIA EVALUADORA

Fundación para el Conocimiento Madrimasd

UNIVERSIDAD SOLICITANTE

ESIC Universidad

LISTADO DE UNIVERSIDADES

CÓDIGO UNIVERSIDAD

087 ESIC Universidad

LISTADO DE UNIVERSIDADES EXTRANJERAS

CÓDIGO UNIVERSIDAD

No existen datos

LISTADO DE INSTITUCIONES PARTICIPANTES

No existen datos

1.2. DISTRIBUCIÓN DE CRÉDITOS EN EL TÍTULO
CRÉDITOS TOTALES CRÉDITOS DE COMPLEMENTOS

FORMATIVOS
CRÉDITOS EN PRÁCTICAS EXTERNAS

60 6

CRÉDITOS OPTATIVOS CRÉDITOS OBLIGATORIOS CRÉDITOS TRABAJO FIN GRADO/
MÁSTER

0 48 6

LISTADO DE ESPECIALIDADES

ESPECIALIDAD CRÉDITOS OPTATIVOS

No existen datos

1.3. ESIC Universidad
1.3.1. CENTROS EN LOS QUE SE IMPARTE

LISTADO DE CENTROS

CÓDIGO CENTRO

28054919 Facultad de Ciencias Jurídicas y Sociales

1.3.2. Facultad de Ciencias Jurídicas y Sociales
1.3.2.1. Datos asociados al centro
TIPOS DE ENSEÑANZA QUE SE IMPARTEN EN EL CENTRO

PRESENCIAL SEMIPRESENCIAL A DISTANCIA

Sí No No

PLAZAS DE NUEVO INGRESO OFERTADAS

PRIMER AÑO IMPLANTACIÓN SEGUNDO AÑO IMPLANTACIÓN

42 42

C
SV

: 4
11

08
06

71
35

87
25

08
57

19
49

1 
- V

er
ifi

ca
bl

e 
en

 h
ttp

s:
//s

ed
e.

ed
uc

ac
io

n.
go

b.
es

/c
id

 y
 C

ar
pe

ta
 C

iu
da

da
na

 h
ttp

s:
//s

ed
e.

ad
m

in
is

tra
ci

on
.g

ob
.e

s

https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=411080671358725085719491


Identificador : 4317233

4 / 55

TIEMPO COMPLETO

ECTS MATRÍCULA MÍNIMA ECTS MATRÍCULA MÁXIMA

PRIMER AÑO 48.0 60.0

RESTO DE AÑOS 48.0 60.0

TIEMPO PARCIAL

ECTS MATRÍCULA MÍNIMA ECTS MATRÍCULA MÁXIMA

PRIMER AÑO 6.0 47.0

RESTO DE AÑOS 6.0 47.0

NORMAS DE PERMANENCIA

https://esic.edu/documentos/normativa_de_matricula_y_permanencia/master.pdf

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No No

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No
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2. JUSTIFICACIÓN, ADECUACIÓN DE LA PROPUESTA Y PROCEDIMIENTOS
Ver Apartado 2: Anexo 1.

3. COMPETENCIAS
3.1 COMPETENCIAS BÁSICAS Y GENERALES

BÁSICAS

CB6 - Poseer y comprender conocimientos que aporten una base u oportunidad de ser originales en el desarrollo y/o aplicación de
ideas, a menudo en un contexto de investigación

CB7 - Que los estudiantes sepan aplicar los conocimientos adquiridos y su capacidad de resolución de problemas en entornos
nuevos o poco conocidos dentro de contextos más amplios (o multidisciplinares) relacionados con su área de estudio

CB8 - Que los estudiantes sean capaces de integrar conocimientos y enfrentarse a la complejidad de formular juicios a partir de
una información que, siendo incompleta o limitada, incluya reflexiones sobre las responsabilidades sociales y éticas vinculadas a la
aplicación de sus conocimientos y juicios

CB9 - Que los estudiantes sepan comunicar sus conclusiones y los conocimientos y razones últimas que las sustentan a públicos
especializados y no especializados de un modo claro y sin ambigüedades

CB10 - Que los estudiantes posean las habilidades de aprendizaje que les permitan continuar estudiando de un modo que habrá de
ser en gran medida autodirigido o autónomo.

GENERALES

CG01 - Capacidades y habilidades necesarias para la obtención y el manejo de aquellas fuentes de información útiles para continuar
su propio desarrollo formativo en el ámbito del Marketing y la Gestión Comercial.

CG02 - Capacidad de realizar un análisis crítico y la evaluación y síntesis de mensajes nuevos y complejos en los ámbitos del
Marketing y la Gestión Comercial.

CG03 - Capacidad para generar pensamientos críticos a partir de los conocimientos adquiridos. El estudiante generará juicios que
permitan una reflexión sobre la forma, el contenido y modos de gestionar desde responsabilidades directivas el Marketing y la
Gestión Comercial en las organizaciones.

CG04 - Capacidad de sintetizar toda la información y conocimientos adquiridos a lo largo del Máster, y su aplicación en la
elaboración de estrategias y tácticas y, en su caso, en la elaboración de un Plan de Marketing, un Plan de Comunicación, un Plan de
Ventas o un Plan de Marketing Internacional.

CG05 - Dominar la técnica de la oratoria ante un público heterogéneo, aplicando la dialéctica en exposiciones públicas.

3.2 COMPETENCIAS TRANSVERSALES

CT01 - Promover y desarrollar el trabajo en equipo con responsabilidad y compromiso.

CT02 - Promover y fomentar la comunicación interpersonal y la capacidad para hablar en público.

CT03 - Fomentar la flexibilidad y la capacidad de adaptación al cambio.

CT04 - Potenciar la capacidad para comunicarse y relacionarse con sus colegas, con la comunidad académica en su conjunto y con
la sociedad en general fomentando sus habilidades sociales.

3.3 COMPETENCIAS ESPECÍFICAS

CE01 - Ser capaces de diseñar una estrategia de marketing para la empresa a partir del análisis estratégico de información sobre el
mercado en un contexto de competencia.

CE02 - Ser capaces de aplicar los conocimientos adquiridos en la realización de un plan estratégico de marketing, a partir del
desarrollo de una visión estratégica, integral y global del negocio.

CE03 - Ser capaces de aplicar los conocimientos s adquiridos en el desarrollo de una estrategia integral de cartera de productos-
mercado.

CE04 - Ser capaces de desarrollar una estrategia avanzada e integral de fijación de precios, identificando y seleccionando el
enfoque de fijación de precios adecuado en función del segmento, el mercado o el producto.

CE05 - Desarrollar las capacidades y habilidades necesarias para la gestión integral y coordinada de los canales de distribución.

CE06 - Ser capaces de aplicar los conocimientos adquiridos en la elaboración e implementación de una estrategia integral de
comunicación en la empresa.

CE07 - Ser capaces de diseñar una estrategia de internacionalización para la empresa a partir del análisis estratégico de información
sobre mercados exteriores en un contexto de multicultural.

CE08 - Conocer el método científico para poder aplicarlo a una investigación científica en el área de marketing.

4. ACCESO Y ADMISIÓN DE ESTUDIANTES
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4.1 SISTEMAS DE INFORMACIÓN PREVIO

Ver Apartado 4: Anexo 1.

4.2 REQUISITOS DE ACCESO Y CRITERIOS DE ADMISIÓN

Se regirá por la Normativa de admisión para estudios de máster universitarios de ESIC Universidad https://esic.edu/documen-
tos/normativa_de_admision/master.pdf:

La presente normativa tiene por objeto regular el régimen de admisión, de los estudiantes en los estudios oficiales de Máster de ESIC Universidad, re-
feridos en el Real Decreto 1393/2007, de 29 de octubre.

Los estudiantes de nuevo ingreso interesados en cursar enseñanzas de Máster universitario en ESIC Universidad y que cumplan con los requisitos le-
gales dispuestos en el Artículo 16 del Real Decreto 1393/2007 para el acceso a las enseñanzas oficiales de Máster, que exige estar en posesión de un
título universitario oficial español u otro expedido por una institución de educación superior perteneciente a otro Estado integrante del Espacio Europeo
de Educación Superior que faculte en el mismo para el acceso a enseñanzas de Máster. Así mismo, podrán acceder los titulados conforme a sistemas
educativos ajenos al Espacio Europeo de Educación Superior sin necesidad de la homologación de sus títulos, previa comprobación por la Universidad
de que aquellos acreditan un nivel de formación equivalente a los correspondientes títulos universitarios oficiales españoles y que facultan en el país
expedidor del título para el acceso a enseñanzas de postgrado. El acceso por esta vía no implicará, en ningún caso, la homologación del título previo
de que esté en posesión el interesado, ni su reconocimiento a otros efectos.

Los estudiantes para acceder a la matrícula en los Másteres Universitarios de ESIC Universidad deberán realizar los siguientes trámites administrati-
vos de forma sucesiva:

SOLICITUD DE ADMISIÓN:

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

El departamento de admisiones solicitará al candidato que aporte la siguiente documentación para realizar el proceso de admisión al programa que se
solicite:

· Solicitud de admisión cumplimentada (la puede descargar de la web www.esic.edu )
· Fotocopia del DNI o pasaporte

· Currículum vitae

· Fotografía tamaño carnet a color

· Certificado de estudios universitarios

· Título acreditativo. Si el título está emitido por una universidad no española, deberá presentar también una carta de la Universidad donde certifiquen que, con los
estudios obtenidos, tiene acceso a cursar estudios de Máster en el país de origen.

· Carta de recomendación

Una vez presentada la documentación, el candidato realizará las pruebas de acceso al máster que solicite, y que consistirán en:

· Entrevista personal

· Resolución de un caso práctico o ensayo

· Carta de motivación personal

Una vez presentada la documentación y realizadas las pruebas, se valorará el expediente académico del candidato, así 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 titulación de procedencia, se le valorará el expediente
universitario, currículum vitae y la entrevista personal que realice, conforme a la Normativa de transferencia y reconocimiento de créditos de ESIC Uni-
versidad.

Como conclusión del proceso de admisión se comunicará al candidato la admisión o no al programa mediante el envío de la carta de admisión con la
información necesaria para que inicie el proceso de matriculación y realice los trámites de reserva de plaza e inscripción en el programa.

RESERVA DE PLAZA Y MATRICULACIÓN

Una vez recibida la carta de admisión, el candidato procede al pago de su reserva de plaza, mediante transferencia en la cuenta bancaria indicada en
la carta. Esta cantidad no será 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 admisión. De esta forma, tiene garantizada la plaza en el máster correspondiente.

Una vez que la secretaría 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 matrícula para su cumplimentación y en la que se requiere, entre otra información, la elección del modo de pago
de la docencia.

El candidato envía la solicitud de matrícula debidamente cumplimentada y firmada a la secretaria de postgrado. Con este documento, el departamento
de administración elabora un plan de pagos, que envía 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 matriculación, se le enviará un nuevo plan de pagos.
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El documento de solicitud de matrícula será firmado por el alumno, tiene carácter contractual y supone la aceptación 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 matrícula.

Una vez terminado el trámite de solicitud de matrícula y aceptado el plan de pagos, la secretaría de Postgrado se encargará de dar de alta definitiva-
mente al candidato en el sistema de gestión, procediendo a su inscripción en el programa.

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

La reserva de plaza y la solicitud de matrícula se realizarán dentro de los periodos y plazos fijados. Los plazos y procedimientos de matrícula e inscrip-
ción se harán públicos 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 admisión, actualización de calificaciones o cambios en la vía se presentarán en ESIC Universidad en el Campus de
Pozuelo dentro del plazo establecido.

DISPOSICIÓN FINAL

La presente normativa se publicará al día siguiente de su aprobación y será de aplicación a partir del curso académico 2019/2020

4.3 APOYO A ESTUDIANTES

ESIC Universidad, conocedora del cambio tan importante que supone para el alumno de primera matriculación su entrada en la universidad, ha puesto
en marcha diversos sistemas de apoyo y orientación de los estudiantes una vez matriculados:

1. Programa de Tutorías Integrales: la Universidad, consciente de la necesidad de desarrollar programas de tutorías específicos que orienten y motiven a los alum-
nos para su mejor rendimiento académico y su implicación en la Universidad y en su programa formativo, y dentro de las recomendaciones de los distintos pro-
gramas de Evaluación Institucional de la ANECA, decidió implantar en el curso 2005-06 un Plan Piloto de Tutorías Integrales. Desde entonces, este Programa
es una constante en la Universidad. La acción tutorial dirigida al alumno de Máster y cursos de Postgrado ha de atender a esta especialidad y ser personalizada y
adaptada a las necesidades del alumno. El objetivo de las Tutorías Integrales es ayudar, integrar y orientar al alumno de Máster en el desarrollo de sus capacida-
des, con la finalidad de que el alumno pueda alcanzar su principal expectativa que es la inserción en el mercado laboral.

2. La UDP, cuyo fin es potenciar la cooperación estrecha entre la Universidad y la empresa para favorecer la calidad en la formación y el empleo de los estudiantes
de la Universidad. En su labor dirigida a los estudiantes universitarios, les provee de información sobre convocatorias de oferta de empleo público y privado, pla-
nes de estudios, salidas profesionales, inclusión en la bolsa de empleo, orientación profesional y prácticas de empresas. En relación a los alumnos ya titulados les
ofrece información sobre ofertas de empleo, estudios de especialización, másteres, etc. Asimismo, la UDP realiza labores de asesoramiento en la elaboración del
curriculum vitae, facilita ofertas de cursos de formación especializada orientados a mejorar el desarrollo profesional y la inserción en el mundo laboral y realiza
anualmente foros de empleo que sirvan de encuentro directo entre las empresas y los alumnos.

Además, todos los alumnos del Máster, como alumnos de ESIC Universidad, disponen del campus virtual mediante la cual tienen acceso a informacio-
nes académicas, apuntes, notas técnicas, casos y otros documentos, así como a comunicaciones con los profesores o con los restantes alumnos y a
noticias de todo tipo relacionadas con su condición de estudiantes de ESIC.

Cada grupo del Máster elige un delegado y un vice-delegado de los alumnos, como vehículo de comunicación con la dirección, profesores, etc. a fin de
dar a conocer sus iniciativas y en su caso problemas que deban corregirse, etc. Además de este canal de comunicación, cada alumno puede dirigirse
personalmente, de modo ¿formal¿ y más frecuentemente ¿informal¿ a cualquiera de sus profesores o a los directivos de la Escuela.

ESIC Universidad, preocupada por facilitar la inserción laboral de sus alumnos, tiene organizado un Servicio de prácticas tuteladas en empresas, que
cuenta con una experiencia de más de 40 años y dispone de un registro cercano al millar de empresas, de todos los sectores y tamaños, con las que
mantiene contratos que aseguran este tipo de prácticas ¿remuneradas mediante ¿becas¿ -. los alumnos del máster universitario tienen acceso a es-
tas prácticas, integrándose en su plan de estudios un practicum de 6 créditos ECTS de aplicación obligatoria. Además de este Practicum, los alumnos
pueden, si lo desean, realizar períodos voluntarios de prácticas hasta completar el 50% del tiempo de duración del Máster, en las condiciones previs-
tas por la legislación correspondiente (R.D. 1845/1994, de 9 de septiembre, por el que se actualiza el R.D. 1497/1981, de 19 de junio sobre programas
de cooperación educativa).

En ambos tipos de prácticas, las del Practicum y las voluntarias, se verifica desde ESIC una tutoría sobre las prácticas que cada alumno ¿que no pier-
de la condición de estudiante- realizada en la empresa (que se obliga por convenio con la Escuela a facilitar al estudiante la continuidad adecuada de
sus estudios y a colaborar mediante su formación profesional en la empresa).

Asimismo, la UDP funciona como bolsa de trabajo, apoyándose en numerosas empresas que confían en ESIC para sus procesos de selección, así co-
mo en la extensa red de antiguos alumnos (60.000) que ocupan puestos de diferentes niveles en las empresas. Para facilitar el aprovechamiento de
las ofertas recibidas, orienta a los titulados (y a los alumnos próximos a serlo) en cuestiones como búsqueda y selección de ofertas, orientación de ca-
rrera profesional, redacción del currículum y de cartas de presentación, entrevistas de selección, etc.

Por otro lado, el primer día de clase de cada curso académico se reúne a los alumnos de nuevo ingreso de cada titulación impartida y se les da la
bienvenida a la Universidad en un acto organizado por el Decanato, conjuntamente con los Directores del Título, con los cuales los alumnos van a es-
tar en contacto más directo.
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Durante el acto de bienvenida se informa a los alumnos de las normas básicas de funcionamiento de la Escuela, la Biblioteca y los Servicios Informáti-
cos del Campus, y se hace referencia al interés de la información contenida en la Guía del Estudiante y la Normativa General de la Universidad. Final-
mente, se explica la labor de la figura de los Directores del Máster, encargado de mediar y resolver o trasladar a quien corresponda los problemas que
puedan surgir y, finalmente, la disposición y el apoyo del Decanato y todo el personal de administración y servicios.

Los alumnos reciben la Guía del Estudiante, que contiene de forma muy detallada toda la información básica y genérica que les puede resultar de in-
terés: Objetivos de la Institución, Órganos de Gobierno, Titulaciones y Centros donde se imparten, Departamentos Universitarios, Programas de Títu-
los Propios, Calendario Académico, Defensor Universitario, Vías de Acceso a la Universidad, Fechas de Matriculación, Procedimiento de Descarga de
Impresos de la Web, Asociaciones de Estudiantes, Actividades de Promoción Cultural y Deportes, Plan de Fomento del Deporte, Programa Propio de
Ayuda y Promoción de la Investigación, Programas Internacionales, Normativa Académica, Desarrollo Profesional (UDP), Actividades de Cooperación
y Voluntariado.

Además, los alumnos reciben la Guía de la Biblioteca con información detallada sobre su funcionamiento y formas de acceso a sus fondos. Asimismo,
la Biblioteca organiza sesiones de recepción y acogida de los nuevos alumnos, en las que se informa de manera general de los servicios y recursos de
información a los que pueden tener acceso.

El Director del Máster, con el grupo de alumnos asignado, realizan una visita por el campus, indicando a los alumnos la ubicación de los principales
servicios, así como el aula o aulas asignadas para la docencia.

4.4 SISTEMA DE TRANSFERENCIA Y RECONOCIMIENTO DE CRÉDITOS

Reconocimiento de Créditos Cursados en Enseñanzas Superiores Oficiales no Universitarias

MÍNIMO MÁXIMO

0 0

Reconocimiento de Créditos Cursados en Títulos Propios

MÍNIMO MÁXIMO

0 9

Adjuntar Título Propio
Ver Apartado 4: Anexo 2.

Reconocimiento de Créditos Cursados por Acreditación de Experiencia Laboral y Profesional

MÍNIMO MÁXIMO

0 9

Se regirá por la Normativa sobre reconocimiento de créditos en titulaciones de máster universitarios:

NORMATIVA APLICABLE

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

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

El Real Decreto 1393/2007, de 29 de octubre, por el que se establece la ordenación de las enseñanzas universita-
rias oficiales, modificado por el Real Decreto 861/2010, de 2 de julio, regula en su artículo 6 todo lo relativo al Reco-
nocimiento de Créditos, mediante el cual se produce la aceptación por parte de una Universidad de los créditos ob-
tenidos en otras enseñanzas oficiales, de tal modo que sean computados a efectos de la obtención de un Título Ofi-
cial.

Así mismo, en ese mismo artículo, se recoge y regula la figura de la Transferencia de Créditos, estableciendo que
implica la inclusión, en los documentos académicos oficiales, de la totalidad de los créditos obtenidos por el alumno
en enseñanzas oficiales que no hayan conducido a la obtención de un Título Oficial.

Finalmente, se tiene que tener en cuenta lo establecido en el Real Decreto 1618/2011, de 14 de noviembre, que re-
gula el reconocimiento de estudios en el ámbito de la Educación Superior.

Todos los créditos obtenidos por el estudiante en enseñanzas oficiales cursadas en cualquier universidad, los trans-
feridos, los reconocidos y los superados para la obtención del correspondiente título, serán incluidos en su expedien-
te académico y reflejados en el Suplemento Europeo al Título, regulado en el Real Decreto 22/2015 de 23 de enero
por el que se establece el procedimiento para la expedición por las Universidades del Suplemento Europeo al Título.
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OBJETO Y ÁMBITO DE APLICACIÓN

Esta normativa pretende regular el reconocimiento de créditos solicitados por los alumnos matriculados en titulacio-
nes de Máster Universitarios de ESIC Universidad.

Se establece además el procedimiento a seguir para realizar las solicitudes, resoluciones y todos los trámites de las
posibles reclamaciones que se pudieran generar en el proceso de reconocimiento de créditos.

ÓRGANOS COMPETENTES

El órgano encargado del reconocimiento de créditos será la Comisión de Convalidaciones del área de estudios de
postgrado de ESIC Universidad, de la que formarán parte los directores de los másteres universitarios.

RECONOCIMIENTO DE CRÉDITOS

Concepto de Reconocimiento de Crédito

Se entiende por reconocimiento la aceptación por una universidad de los créditos que, habiendo sido obtenidos en
unas enseñanzas oficiales, en la misma u otra universidad, son computados en otras distintas a efectos de la obten-
ción de un título oficial.

No se reconocerán asignaturas ni créditos de asignaturas que formen parte del primer ciclo de la Titulación Universi-
taria, ni de Titulaciones Oficiales de Grado.

En ningún caso podrá ser objeto de reconocimiento los créditos correspondientes al Trabajo Fin de Máster.

Directrices y reglas sobre reconocimiento de créditos en másteres universitarios de ESIC Universidad

Será procedente el reconocimiento de créditos de aquellas asignaturas superadas de títulos oficiales en otra institu-
ción universitaria cuyo contenido y carga lectiva sean equivalentes a las del máster de ESIC Universidad.

En el caso de licenciaturas, ingenierías, arquitectura, máster oficial, máster universitario o periodo de docencia en un
programa de doctorado, el alumno podrá solicitar el reconocimiento de hasta 36 ECTS, siempre y cuando se cumpla
el requisito del apartado anterior.

Se puede reconocer la experiencia laboral y profesional, siempre que la misma esté relacionada con las competen-
cias inherentes al título de Máster Universitario correspondiente. El número máximo de créditos que se pueden reco-
nocer a partir de la experiencia laboral y profesional, y de enseñanzas universitarias no oficiales, no podrá ser supe-
rior, en su conjunto, al 15 por ciento del total de créditos que constituyen el plan de estudios del Máster Universitario.
El reconocimiento de estos créditos no incorporará calificación, por lo que no computarán a efectos de baremación
del expediente. La calificación será RC.

Los créditos procedentes de títulos propios podrán, de manera excepcional, ser objeto de reconocimiento en un por-
centaje superior al señalado en el punto anterior o, en su caso, ser objeto de reconocimiento en su totalidad, siempre
que el correspondiente título propio haya sido extinguido por un título oficial, y esté recogido el procedimiento y la ta-
bla de adaptaciones en la Memoria del Título Oficial verificado por la Agencia Evaluadora correspondiente.

En este sentido, tiene que cumplirse lo establecido en el punto dos del artículo único del Real Decreto 861/2010, de
2 de julio, por el que se modifica el Real Decreto 1393/2007, de 29 de octubre, por el que se establece la ordenación
de las enseñanzas universitarias oficiales.

TRANSFERENCIA

La transferencia de créditos implica que, en los documentos académicos oficiales acreditativos de las enseñanzas
seguidas por cada estudiante, se incluirán la totalidad de los créditos obtenidos en la misma u otra universidad, que
no hayan conducido a la obtención de un título oficial.
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PROCEDIMIENTO DE RECONOCIMIENTO DE CRÉDITOS

Solicitudes

Las solicitudes para los Reconocimientos de Créditos se realizarán a través de la Secretaría de Postgrado de ESIC
del campus de Pozuelo que se encargará de tramitarla a los órganos correspondientes.

· La documentación necesaria que el alumno tendrá que presentar es:

· El certificado académico personal.

· El plan de estudios de la Titulación de origen.

· El programa de las asignaturas cursadas para las que solicita el reconocimiento.

Cualquier otra documentación adicional que se requiera dependiendo del reconocimiento que se solicite (vida labo-
ral, etc¿).

En el caso de que la Titulación de origen se haya cursado en ESIC Universidad, no será necesario presentar la do-
cumentación anteriormente mencionada.

El plazo de presentación de las solicitudes de reconocimiento de créditos será el comprendido para los másteres uni-
versitarios hasta el último viernes de octubre del curso en el que se ha matriculado el estudiante.

En el caso de que no se le conceda el reconocimiento de alguna asignatura, podrá solicitar su matrícula tras la re-
cepción de la resolución correspondiente.

Resolución de las solicitudes.

La resolución de las solicitudes realizadas por los alumnos será competencia de la Comisión de Convalidaciones del
área de postgrado de ESIC Universidad, de la que formará parte el Director del Programa para el que se solicita el
reconocimiento. La Comisión elaborará un informe explicando la resolución favorable o no al reconocimiento de los
créditos planteados.

El reconocimiento de créditos cursados en los planes de procedencia de los alumnos comportará el abono del 25%
del precio de los créditos reconocidos, además de los precios a satisfacer por la prestación de servicios académicos
que legalmente se establezcan.

Una vez tramitada la solicitud por la Comisión de Convalidaciones y anotado el resultado en el expediente académi-
co, se le enviará al alumno la resolución correspondiente por correo electrónico.

Reclamaciones

Una vez recibida la resolución, si el alumno desea realizar alguna reclamación, deberá presentar sus alegaciones,
en el plazo indicado en la resolución, dirigiéndose al Decano de Postgrado de ESIC Universidad quien, teniendo en
cuenta el informe redactado por la Comisión, resolverá de forma motivada sobre la reclamación planteada.

Calificaciones

La calificación de las asignaturas reconocidas será la que el alumno tenía en las asignaturas de origen. A efectos del
cálculo de la nota media, la nota numérica será la de la asignatura de origen.

El reconocimiento de créditos por la experiencia laboral y profesional, y de enseñanzas universitarias no oficiales in-
corporará calificación de Reconocimiento (RC), sin calificación numérica, por lo que no computarán a efectos de ba-
remación del expediente.

PROCEDIMIENTO DE TRANSFERENCIA

La transferencia de créditos implica que, en los documentos académicos oficiales acreditativos de las enseñanzas
seguidas por cada estudiante, se incluirán la totalidad de los créditos obtenidos en la misma u otra universidad, que
no hayan conducido a la obtención de un título oficial.

ENTRADA EN VIGOR DE ESTA NORMATIVA

Esta normativa sobre reconocimiento, transferencia y adaptaciones de créditos en titulaciones de másteres Universi-
tarios de ESIC Universidad entrará en vigor a partir de curso académico 2019/2020.

4.6 COMPLEMENTOS FORMATIVOS
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No procede
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5. PLANIFICACIÓN DE LAS ENSEÑANZAS
5.1 DESCRIPCIÓN DEL PLAN DE ESTUDIOS

Ver Apartado 5: Anexo 1.

5.2 ACTIVIDADES FORMATIVAS

Clases teóricas

Clases prácticas

Tutorías de seguimiento

Presentación trabajos grupo

Realización trabajo en equipo

Realización trabajo individual

5.3 METODOLOGÍAS DOCENTES

Clases Magistrales que fomentan la discusión oral y escrita de los problemas planteados propios de cada módulo.

Casos de estudio con resolución en grupo, que fomentan la discusión oral y escrita de los problemas de la empresa y su entorno.
aprendizaje a través del método del caso. Aprendizaje a través del trabajo en grupo.

Aprendizaje a través de un proyecto final. Aprendizaje a través del trabajo en grupo. Aprendizaje a través de la presentación del
proyecto final

5.4 SISTEMAS DE EVALUACIÓN

Pruebas, ejercicios y problemas de proceso

Resolución de casos individuales y grupales

Presentación de casos individuales y grupales

Presentación de una memoria de prácticas

Presentación del trabajo final al tribunal o profesor correspondiente de acuerdo al tema elegido por el alumno

5.5 NIVEL 1: Marketing Estratégico

5.5.1 Datos Básicos del Nivel 1

NIVEL 2: Marketing Estratégico

5.5.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Obligatoria

ECTS NIVEL 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

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No No

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3
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5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

- Conocer y saber aplicar los conceptos de Marketing

- Dominar las herramientas de análisis estratégico en Marketing

- Saber plantear, definir y diseñar estrategias de Marketing

- Saber tomar decisiones sobre estrategias de marketing adaptadas a cada entorno y circunstancia

5.5.1.3 CONTENIDOS

A partir del análisis de la situación del mercado, la competencia y los consumidores, detectar las oportunidades que permitan a la empresa crecer y di-
ferenciarse frente a los competidores, teniendo siempre en cuenta las necesidades del usuario y de la sociedad en general.

Sistema de Marketing Estratégico:

Análisis y diágnostico de: Clientes, Competidores, Colaboradores, Proveedores, Contexto y Empresa.

Estrategias de Segmetación,

Targeting,

Propuesta y Creación de Valor

Toma de decisiones estratégicas en Marketing

5.5.1.4 OBSERVACIONES

5.5.1.5 COMPETENCIAS

5.5.1.5.1 BÁSICAS Y GENERALES

CG01 - Capacidades y habilidades necesarias para la obtención y el manejo de aquellas fuentes de información útiles para continuar
su propio desarrollo formativo en el ámbito del Marketing y la Gestión Comercial.

CG02 - Capacidad de realizar un análisis crítico y la evaluación y síntesis de mensajes nuevos y complejos en los ámbitos del
Marketing y la Gestión Comercial.

CG03 - Capacidad para generar pensamientos críticos a partir de los conocimientos adquiridos. El estudiante generará juicios que
permitan una reflexión sobre la forma, el contenido y modos de gestionar desde responsabilidades directivas el Marketing y la
Gestión Comercial en las organizaciones.

CG04 - Capacidad de sintetizar toda la información y conocimientos adquiridos a lo largo del Máster, y su aplicación en la
elaboración de estrategias y tácticas y, en su caso, en la elaboración de un Plan de Marketing, un Plan de Comunicación, un Plan de
Ventas o un Plan de Marketing Internacional.

CB6 - Poseer y comprender conocimientos que aporten una base u oportunidad de ser originales en el desarrollo y/o aplicación de
ideas, a menudo en un contexto de investigación

CB7 - Que los estudiantes sepan aplicar los conocimientos adquiridos y su capacidad de resolución de problemas en entornos
nuevos o poco conocidos dentro de contextos más amplios (o multidisciplinares) relacionados con su área de estudio

CB8 - Que los estudiantes sean capaces de integrar conocimientos y enfrentarse a la complejidad de formular juicios a partir de
una información que, siendo incompleta o limitada, incluya reflexiones sobre las responsabilidades sociales y éticas vinculadas a la
aplicación de sus conocimientos y juicios

CB9 - Que los estudiantes sepan comunicar sus conclusiones y los conocimientos y razones últimas que las sustentan a públicos
especializados y no especializados de un modo claro y sin ambigüedades

CB10 - Que los estudiantes posean las habilidades de aprendizaje que les permitan continuar estudiando de un modo que habrá de
ser en gran medida autodirigido o autónomo.

5.5.1.5.2 TRANSVERSALES

CT01 - Promover y desarrollar el trabajo en equipo con responsabilidad y compromiso.

CT02 - Promover y fomentar la comunicación interpersonal y la capacidad para hablar en público.

CT03 - Fomentar la flexibilidad y la capacidad de adaptación al cambio.

CT04 - Potenciar la capacidad para comunicarse y relacionarse con sus colegas, con la comunidad académica en su conjunto y con
la sociedad en general fomentando sus habilidades sociales.
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5.5.1.5.3 ESPECÍFICAS

CE01 - Ser capaces de diseñar una estrategia de marketing para la empresa a partir del análisis estratégico de información sobre el
mercado en un contexto de competencia.

CE02 - Ser capaces de aplicar los conocimientos adquiridos en la realización de un plan estratégico de marketing, a partir del
desarrollo de una visión estratégica, integral y global del negocio.

CE05 - Desarrollar las capacidades y habilidades necesarias para la gestión integral y coordinada de los canales de distribución.

5.5.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD

Clases teóricas 12 80

Clases prácticas 12 80

Realización trabajo en equipo 26 0

Realización trabajo individual 25 0

5.5.1.7 METODOLOGÍAS DOCENTES

Clases Magistrales que fomentan la discusión oral y escrita de los problemas planteados propios de cada módulo.

Aprendizaje a través de un proyecto final. Aprendizaje a través del trabajo en grupo. Aprendizaje a través de la presentación del
proyecto final

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACIÓN

SISTEMA DE EVALUACIÓN PONDERACIÓN MÍNIMA PONDERACIÓN MÁXIMA

Resolución de casos individuales y
grupales

70.0 70.0

Presentación de casos individuales y
grupales

30.0 30.0

NIVEL 2: Plan de Marketing

5.5.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Obligatoria

ECTS NIVEL 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

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No No

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

- Conocer y saber aplicar los conceptos de Marketing al desarrollo de un Plan de Marketing
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- Saber plantear, definir y diseñar un plan de marketing

5.5.1.3 CONTENIDOS

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

- Análisis y Diagnóstico de la Situación

- Definición y formulación de los objetivos a alcanzar

- Elaboración y elección de las estrategias a seguir

- Decisiones Operativas de Marketing

- Elaboración del presupuesto de marketing y cuenta de resultados

- Definición del Plan de Contingencia.

5.5.1.4 OBSERVACIONES

5.5.1.5 COMPETENCIAS

5.5.1.5.1 BÁSICAS Y GENERALES

CG01 - Capacidades y habilidades necesarias para la obtención y el manejo de aquellas fuentes de información útiles para continuar
su propio desarrollo formativo en el ámbito del Marketing y la Gestión Comercial.

CG04 - Capacidad de sintetizar toda la información y conocimientos adquiridos a lo largo del Máster, y su aplicación en la
elaboración de estrategias y tácticas y, en su caso, en la elaboración de un Plan de Marketing, un Plan de Comunicación, un Plan de
Ventas o un Plan de Marketing Internacional.

CG05 - Dominar la técnica de la oratoria ante un público heterogéneo, aplicando la dialéctica en exposiciones públicas.

CB8 - Que los estudiantes sean capaces de integrar conocimientos y enfrentarse a la complejidad de formular juicios a partir de
una información que, siendo incompleta o limitada, incluya reflexiones sobre las responsabilidades sociales y éticas vinculadas a la
aplicación de sus conocimientos y juicios

CB10 - Que los estudiantes posean las habilidades de aprendizaje que les permitan continuar estudiando de un modo que habrá de
ser en gran medida autodirigido o autónomo.

5.5.1.5.2 TRANSVERSALES

CT01 - Promover y desarrollar el trabajo en equipo con responsabilidad y compromiso.

5.5.1.5.3 ESPECÍFICAS

CE01 - Ser capaces de diseñar una estrategia de marketing para la empresa a partir del análisis estratégico de información sobre el
mercado en un contexto de competencia.

CE02 - Ser capaces de aplicar los conocimientos adquiridos en la realización de un plan estratégico de marketing, a partir del
desarrollo de una visión estratégica, integral y global del negocio.

5.5.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD

Clases teóricas 10 80

Clases prácticas 12 80

Presentación trabajos grupo 3 80

Realización trabajo en equipo 26 0

Realización trabajo individual 24 0

5.5.1.7 METODOLOGÍAS DOCENTES

Clases Magistrales que fomentan la discusión oral y escrita de los problemas planteados propios de cada módulo.

Casos de estudio con resolución en grupo, que fomentan la discusión oral y escrita de los problemas de la empresa y su entorno.
aprendizaje a través del método del caso. Aprendizaje a través del trabajo en grupo.

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACIÓN

SISTEMA DE EVALUACIÓN PONDERACIÓN MÍNIMA PONDERACIÓN MÁXIMA

Presentación de casos individuales y
grupales

100.0 100.0
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5.5 NIVEL 1: Metodología de Investigación

5.5.1 Datos Básicos del Nivel 1

NIVEL 2: Inteligencia Competitiva y del Consumidor

5.5.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Obligatoria

ECTS NIVEL 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

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No No

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

- Entender el proceso global de obtención, análisis, interpretación y comunicación de los datos relevantes para la empresa, para facilitar los procesos
de tomas de dedición.

- Dominar las herramientas y tecnologías de exploración de datos y lectura del mercado.

- Conocer los métodos de investigación tradicionales y de neuromarketing.

5.5.1.3 CONTENIDOS

Nuevas tecnologías y herramientas de exploración de datos y lectura del mercado y del consumidor.

Análisis competitivo basado en big data marketing.

Procesos de evaluación y transformación de los datos en conocimiento útil.

Análisis y Diagnóstico 5 C¿s (Customer; Competitors, Collaborators, Context, Company)

A) Scientific Marketing Research

1. Desarrollo de escalas para la medición de fenómenos

2. Validación y medición de la fiabilidad de las escalas

3. Diseño de instrumentos de investigación en el entorno digital

4. Herramientas cuantitativas y cualitativas para la medición de fenómenos

B) Marketing Analytics: Customer Analytics.

1. Customer-centric marketing models.

2. Data mining.

3. Segmentación avanzada de clientes: Nuevos modelos
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5.5.1.4 OBSERVACIONES

5.5.1.5 COMPETENCIAS

5.5.1.5.1 BÁSICAS Y GENERALES

CG01 - Capacidades y habilidades necesarias para la obtención y el manejo de aquellas fuentes de información útiles para continuar
su propio desarrollo formativo en el ámbito del Marketing y la Gestión Comercial.

CG02 - Capacidad de realizar un análisis crítico y la evaluación y síntesis de mensajes nuevos y complejos en los ámbitos del
Marketing y la Gestión Comercial.

CB6 - Poseer y comprender conocimientos que aporten una base u oportunidad de ser originales en el desarrollo y/o aplicación de
ideas, a menudo en un contexto de investigación

CB10 - Que los estudiantes posean las habilidades de aprendizaje que les permitan continuar estudiando de un modo que habrá de
ser en gran medida autodirigido o autónomo.

5.5.1.5.2 TRANSVERSALES

CT01 - Promover y desarrollar el trabajo en equipo con responsabilidad y compromiso.

5.5.1.5.3 ESPECÍFICAS

CE01 - Ser capaces de diseñar una estrategia de marketing para la empresa a partir del análisis estratégico de información sobre el
mercado en un contexto de competencia.

5.5.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD

Clases teóricas 20 80

Tutorías de seguimiento 4 80

Realización trabajo en equipo 26 0

Realización trabajo individual 26 0

5.5.1.7 METODOLOGÍAS DOCENTES

Clases Magistrales que fomentan la discusión oral y escrita de los problemas planteados propios de cada módulo.

Casos de estudio con resolución en grupo, que fomentan la discusión oral y escrita de los problemas de la empresa y su entorno.
aprendizaje a través del método del caso. Aprendizaje a través del trabajo en grupo.

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACIÓN

SISTEMA DE EVALUACIÓN PONDERACIÓN MÍNIMA PONDERACIÓN MÁXIMA

Resolución de casos individuales y
grupales

100.0 100.0

NIVEL 2: Modelos de Decisión y Métricas de Marketing

5.5.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Obligatoria

ECTS NIVEL 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

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No No
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FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Conocer los diferentes modelos de decisión de los diferentes elementos estratégicos de marketing.

Dominar las métricas de marketing para poder medir el impacto de las decisiones del plan de marketing.

5.5.1.3 CONTENIDOS

La modelización para la toma de decisiones en marketing en las áreas de segmentación, targeting, posicionamiento, selección de mercados, cartera
de producto, previsión de ventas y tendencias de mercado.

Modelos de propensión-scoring.

Customer lifetime value (CLV).

Marketing Decision Models.

1. Marketing metrics.

2. ROI de marketing como medida de eficacia.

3. Cálculo del ROI de marketing I: time series models.

4. Cálculo del ROI de marketing II: marketing mix models

5.5.1.4 OBSERVACIONES

5.5.1.5 COMPETENCIAS

5.5.1.5.1 BÁSICAS Y GENERALES

CG01 - Capacidades y habilidades necesarias para la obtención y el manejo de aquellas fuentes de información útiles para continuar
su propio desarrollo formativo en el ámbito del Marketing y la Gestión Comercial.

CG02 - Capacidad de realizar un análisis crítico y la evaluación y síntesis de mensajes nuevos y complejos en los ámbitos del
Marketing y la Gestión Comercial.

CG03 - Capacidad para generar pensamientos críticos a partir de los conocimientos adquiridos. El estudiante generará juicios que
permitan una reflexión sobre la forma, el contenido y modos de gestionar desde responsabilidades directivas el Marketing y la
Gestión Comercial en las organizaciones.

CG05 - Dominar la técnica de la oratoria ante un público heterogéneo, aplicando la dialéctica en exposiciones públicas.

CB6 - Poseer y comprender conocimientos que aporten una base u oportunidad de ser originales en el desarrollo y/o aplicación de
ideas, a menudo en un contexto de investigación

CB10 - Que los estudiantes posean las habilidades de aprendizaje que les permitan continuar estudiando de un modo que habrá de
ser en gran medida autodirigido o autónomo.

5.5.1.5.2 TRANSVERSALES

CT01 - Promover y desarrollar el trabajo en equipo con responsabilidad y compromiso.

5.5.1.5.3 ESPECÍFICAS

CE01 - Ser capaces de diseñar una estrategia de marketing para la empresa a partir del análisis estratégico de información sobre el
mercado en un contexto de competencia.

5.5.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD

Clases teóricas 75 80

5.5.1.7 METODOLOGÍAS DOCENTES

Clases Magistrales que fomentan la discusión oral y escrita de los problemas planteados propios de cada módulo.
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Casos de estudio con resolución en grupo, que fomentan la discusión oral y escrita de los problemas de la empresa y su entorno.
aprendizaje a través del método del caso. Aprendizaje a través del trabajo en grupo.

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACIÓN

SISTEMA DE EVALUACIÓN PONDERACIÓN MÍNIMA PONDERACIÓN MÁXIMA

Resolución de casos individuales y
grupales

100.0 100.0

NIVEL 2: Metodología de Investigación Científica

5.5.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Obligatoria

ECTS NIVEL 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

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No No

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

- Plantear, diseñar y planificar una investigación científica

5.5.1.3 CONTENIDOS

El Método Científico

- Planteamiento y diseño de una Tesis Doctoral

- Métodos de Investigación Científica

- Proceso de Investigación Científica

- Objetivos de la investigación

- Justificación y tipos de Investigación Científica

- Marco de referencia

- Planteamiento de Hipótesis

- Diseño de la Investigación, población, muestra y datos

- Cronograma y presupuesto

- Propuesta e informe final

- Referencias Bibliográficas - Manual de Estilo APA 6ª Ed

C
SV

: 4
11

08
06

71
35

87
25

08
57

19
49

1 
- V

er
ifi

ca
bl

e 
en

 h
ttp

s:
//s

ed
e.

ed
uc

ac
io

n.
go

b.
es

/c
id

 y
 C

ar
pe

ta
 C

iu
da

da
na

 h
ttp

s:
//s

ed
e.

ad
m

in
is

tra
ci

on
.g

ob
.e

s

https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=411080671358725085719491


Identificador : 4317233

20 / 55

- Difusión de la Investigación

5.5.1.4 OBSERVACIONES

5.5.1.5 COMPETENCIAS

5.5.1.5.1 BÁSICAS Y GENERALES

CG02 - Capacidad de realizar un análisis crítico y la evaluación y síntesis de mensajes nuevos y complejos en los ámbitos del
Marketing y la Gestión Comercial.

CB6 - Poseer y comprender conocimientos que aporten una base u oportunidad de ser originales en el desarrollo y/o aplicación de
ideas, a menudo en un contexto de investigación

CB8 - Que los estudiantes sean capaces de integrar conocimientos y enfrentarse a la complejidad de formular juicios a partir de
una información que, siendo incompleta o limitada, incluya reflexiones sobre las responsabilidades sociales y éticas vinculadas a la
aplicación de sus conocimientos y juicios

CB9 - Que los estudiantes sepan comunicar sus conclusiones y los conocimientos y razones últimas que las sustentan a públicos
especializados y no especializados de un modo claro y sin ambigüedades

CB10 - Que los estudiantes posean las habilidades de aprendizaje que les permitan continuar estudiando de un modo que habrá de
ser en gran medida autodirigido o autónomo.

5.5.1.5.2 TRANSVERSALES

No existen datos

5.5.1.5.3 ESPECÍFICAS

CE08 - Conocer el método científico para poder aplicarlo a una investigación científica en el área de marketing.

5.5.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD

Clases teóricas 75 80

5.5.1.7 METODOLOGÍAS DOCENTES

Clases Magistrales que fomentan la discusión oral y escrita de los problemas planteados propios de cada módulo.

Casos de estudio con resolución en grupo, que fomentan la discusión oral y escrita de los problemas de la empresa y su entorno.
aprendizaje a través del método del caso. Aprendizaje a través del trabajo en grupo.

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACIÓN

SISTEMA DE EVALUACIÓN PONDERACIÓN MÍNIMA PONDERACIÓN MÁXIMA

Resolución de casos individuales y
grupales

100.0 100.0

5.5 NIVEL 1: Marketing Operativo

5.5.1 Datos Básicos del Nivel 1

NIVEL 2: Dirección de nuevos productos y servicios

5.5.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Obligatoria

ECTS NIVEL 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

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS
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No No No

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

- Dominar las herramientas de análisis estratégico de la cartera de productos

- Saber plantear una estrategia de desarrollo de productos y/o servicios

5.5.1.3 CONTENIDOS

- Análisis de las líneas de productos

- Estrategias a lo largo del ciclo de vida del producto

- Estrategias de producto

- Lanzamiento de nuevos productos

- Marketing de servicio

5.5.1.4 OBSERVACIONES

5.5.1.5 COMPETENCIAS

5.5.1.5.1 BÁSICAS Y GENERALES

CG01 - Capacidades y habilidades necesarias para la obtención y el manejo de aquellas fuentes de información útiles para continuar
su propio desarrollo formativo en el ámbito del Marketing y la Gestión Comercial.

CG02 - Capacidad de realizar un análisis crítico y la evaluación y síntesis de mensajes nuevos y complejos en los ámbitos del
Marketing y la Gestión Comercial.

CG03 - Capacidad para generar pensamientos críticos a partir de los conocimientos adquiridos. El estudiante generará juicios que
permitan una reflexión sobre la forma, el contenido y modos de gestionar desde responsabilidades directivas el Marketing y la
Gestión Comercial en las organizaciones.

CB6 - Poseer y comprender conocimientos que aporten una base u oportunidad de ser originales en el desarrollo y/o aplicación de
ideas, a menudo en un contexto de investigación

CB7 - Que los estudiantes sepan aplicar los conocimientos adquiridos y su capacidad de resolución de problemas en entornos
nuevos o poco conocidos dentro de contextos más amplios (o multidisciplinares) relacionados con su área de estudio

CB8 - Que los estudiantes sean capaces de integrar conocimientos y enfrentarse a la complejidad de formular juicios a partir de
una información que, siendo incompleta o limitada, incluya reflexiones sobre las responsabilidades sociales y éticas vinculadas a la
aplicación de sus conocimientos y juicios

CB9 - Que los estudiantes sepan comunicar sus conclusiones y los conocimientos y razones últimas que las sustentan a públicos
especializados y no especializados de un modo claro y sin ambigüedades

CB10 - Que los estudiantes posean las habilidades de aprendizaje que les permitan continuar estudiando de un modo que habrá de
ser en gran medida autodirigido o autónomo.

5.5.1.5.2 TRANSVERSALES

CT01 - Promover y desarrollar el trabajo en equipo con responsabilidad y compromiso.

CT02 - Promover y fomentar la comunicación interpersonal y la capacidad para hablar en público.

CT03 - Fomentar la flexibilidad y la capacidad de adaptación al cambio.

CT04 - Potenciar la capacidad para comunicarse y relacionarse con sus colegas, con la comunidad académica en su conjunto y con
la sociedad en general fomentando sus habilidades sociales.
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5.5.1.5.3 ESPECÍFICAS

CE03 - Ser capaces de aplicar los conocimientos s adquiridos en el desarrollo de una estrategia integral de cartera de productos-
mercado.

5.5.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD

Clases teóricas 12 80

Clases prácticas 12 80

Realización trabajo en equipo 26 0

Realización trabajo individual 25 0

5.5.1.7 METODOLOGÍAS DOCENTES

Clases Magistrales que fomentan la discusión oral y escrita de los problemas planteados propios de cada módulo.

Aprendizaje a través de un proyecto final. Aprendizaje a través del trabajo en grupo. Aprendizaje a través de la presentación del
proyecto final

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACIÓN

SISTEMA DE EVALUACIÓN PONDERACIÓN MÍNIMA PONDERACIÓN MÁXIMA

Resolución de casos individuales y
grupales

70.0 70.0

Presentación de casos individuales y
grupales

30.0 30.0

NIVEL 2: Estrategias del canal de distribución

5.5.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Obligatoria

ECTS NIVEL 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

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No No

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

- Dominar la estructura de la distribución comercial

- Saber plantear, diseñar y desarrollar estrategias de distribución comercial

5.5.1.3 CONTENIDOS
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A. Estrategias de Gestión del Canal de Distribución:

- Estrategias de Distribución

- Canales de distribución: elementos, métodos, costes, sistemas información y DSS.

- Selección de distribuidores

- Trade Marketing

- Estrategias ATL y BTL

- Retail Marketing

- Category Management

B. Evaluación y Control del Canal de Distribución:

- Medición del desempeño

- Objetivos y monitorización: dashboard y KPI¿s

- Balance Scorecards

C. Estrategias del Punto de Venta:

- Visual Merchandising

- Concept Store

- Flagship stores

- Franquicias

5.5.1.4 OBSERVACIONES

5.5.1.5 COMPETENCIAS

5.5.1.5.1 BÁSICAS Y GENERALES

CG01 - Capacidades y habilidades necesarias para la obtención y el manejo de aquellas fuentes de información útiles para continuar
su propio desarrollo formativo en el ámbito del Marketing y la Gestión Comercial.

CG02 - Capacidad de realizar un análisis crítico y la evaluación y síntesis de mensajes nuevos y complejos en los ámbitos del
Marketing y la Gestión Comercial.

CB6 - Poseer y comprender conocimientos que aporten una base u oportunidad de ser originales en el desarrollo y/o aplicación de
ideas, a menudo en un contexto de investigación

CB7 - Que los estudiantes sepan aplicar los conocimientos adquiridos y su capacidad de resolución de problemas en entornos
nuevos o poco conocidos dentro de contextos más amplios (o multidisciplinares) relacionados con su área de estudio

CB8 - Que los estudiantes sean capaces de integrar conocimientos y enfrentarse a la complejidad de formular juicios a partir de
una información que, siendo incompleta o limitada, incluya reflexiones sobre las responsabilidades sociales y éticas vinculadas a la
aplicación de sus conocimientos y juicios
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CB9 - Que los estudiantes sepan comunicar sus conclusiones y los conocimientos y razones últimas que las sustentan a públicos
especializados y no especializados de un modo claro y sin ambigüedades

CB10 - Que los estudiantes posean las habilidades de aprendizaje que les permitan continuar estudiando de un modo que habrá de
ser en gran medida autodirigido o autónomo.

5.5.1.5.2 TRANSVERSALES

CT01 - Promover y desarrollar el trabajo en equipo con responsabilidad y compromiso.

CT02 - Promover y fomentar la comunicación interpersonal y la capacidad para hablar en público.

CT03 - Fomentar la flexibilidad y la capacidad de adaptación al cambio.

CT04 - Potenciar la capacidad para comunicarse y relacionarse con sus colegas, con la comunidad académica en su conjunto y con
la sociedad en general fomentando sus habilidades sociales.

5.5.1.5.3 ESPECÍFICAS

CE05 - Desarrollar las capacidades y habilidades necesarias para la gestión integral y coordinada de los canales de distribución.

5.5.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD

Clases teóricas 12 80

Clases prácticas 12 80

Realización trabajo en equipo 26 0

Realización trabajo individual 25 0

5.5.1.7 METODOLOGÍAS DOCENTES

Clases Magistrales que fomentan la discusión oral y escrita de los problemas planteados propios de cada módulo.

Casos de estudio con resolución en grupo, que fomentan la discusión oral y escrita de los problemas de la empresa y su entorno.
aprendizaje a través del método del caso. Aprendizaje a través del trabajo en grupo.

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACIÓN

SISTEMA DE EVALUACIÓN PONDERACIÓN MÍNIMA PONDERACIÓN MÁXIMA

Resolución de casos individuales y
grupales

70.0 70.0

Presentación de casos individuales y
grupales

30.0 30.0

NIVEL 2: Estrategias de fijación de precios

5.5.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Obligatoria

ECTS NIVEL 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

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No No

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No
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ITALIANO OTRAS

No No

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

- Saber plantear, diseñar y desarrollar estrategias de fijación de precios

5.5.1.3 CONTENIDOS

Dirección y Gestión de Precios:

- Política de precios y ética

- Pricing y Objetivos de Empresa

- Drivers de la Orientación a Valor: Del low-cost al lujo

- Métodos de fijación de precios en relación a CVC y CVM

- Fijación de Precios Incentivados: CRM, Segmentación de clientes y Programas de Fidelización

Toma decisiones:

- Estrategias de precios en función de los contextos del mercado

- Tácticas de precios en función de los contextos del mercado

- Inteligencia competitiva y pricing

- Pricing en el entorno digital

- Pricing Internacional

5.5.1.4 OBSERVACIONES

5.5.1.5 COMPETENCIAS

5.5.1.5.1 BÁSICAS Y GENERALES

CG01 - Capacidades y habilidades necesarias para la obtención y el manejo de aquellas fuentes de información útiles para continuar
su propio desarrollo formativo en el ámbito del Marketing y la Gestión Comercial.

CG02 - Capacidad de realizar un análisis crítico y la evaluación y síntesis de mensajes nuevos y complejos en los ámbitos del
Marketing y la Gestión Comercial.

CG03 - Capacidad para generar pensamientos críticos a partir de los conocimientos adquiridos. El estudiante generará juicios que
permitan una reflexión sobre la forma, el contenido y modos de gestionar desde responsabilidades directivas el Marketing y la
Gestión Comercial en las organizaciones.

CB6 - Poseer y comprender conocimientos que aporten una base u oportunidad de ser originales en el desarrollo y/o aplicación de
ideas, a menudo en un contexto de investigación

CB7 - Que los estudiantes sepan aplicar los conocimientos adquiridos y su capacidad de resolución de problemas en entornos
nuevos o poco conocidos dentro de contextos más amplios (o multidisciplinares) relacionados con su área de estudio

CB8 - Que los estudiantes sean capaces de integrar conocimientos y enfrentarse a la complejidad de formular juicios a partir de
una información que, siendo incompleta o limitada, incluya reflexiones sobre las responsabilidades sociales y éticas vinculadas a la
aplicación de sus conocimientos y juicios
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CB9 - Que los estudiantes sepan comunicar sus conclusiones y los conocimientos y razones últimas que las sustentan a públicos
especializados y no especializados de un modo claro y sin ambigüedades

CB10 - Que los estudiantes posean las habilidades de aprendizaje que les permitan continuar estudiando de un modo que habrá de
ser en gran medida autodirigido o autónomo.

5.5.1.5.2 TRANSVERSALES

CT01 - Promover y desarrollar el trabajo en equipo con responsabilidad y compromiso.

CT02 - Promover y fomentar la comunicación interpersonal y la capacidad para hablar en público.

CT03 - Fomentar la flexibilidad y la capacidad de adaptación al cambio.

CT04 - Potenciar la capacidad para comunicarse y relacionarse con sus colegas, con la comunidad académica en su conjunto y con
la sociedad en general fomentando sus habilidades sociales.

5.5.1.5.3 ESPECÍFICAS

CE07 - Ser capaces de diseñar una estrategia de internacionalización para la empresa a partir del análisis estratégico de información
sobre mercados exteriores en un contexto de multicultural.

5.5.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD

Clases teóricas 12 80

Clases prácticas 8 80

Tutorías de seguimiento 2 80

Presentación trabajos grupo 2 80

Realización trabajo en equipo 26 0

Realización trabajo individual 25 0

5.5.1.7 METODOLOGÍAS DOCENTES

Clases Magistrales que fomentan la discusión oral y escrita de los problemas planteados propios de cada módulo.

Aprendizaje a través de un proyecto final. Aprendizaje a través del trabajo en grupo. Aprendizaje a través de la presentación del
proyecto final

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACIÓN

SISTEMA DE EVALUACIÓN PONDERACIÓN MÍNIMA PONDERACIÓN MÁXIMA

Resolución de casos individuales y
grupales

100.0 100.0

5.5 NIVEL 1: Comunicación Empresarial

5.5.1 Datos Básicos del Nivel 1

NIVEL 2: Dirección de Comunicación

5.5.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Obligatoria

ECTS NIVEL 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

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS
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No No No

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

- Conocer las funciones de la Dirección de Comunicación

- Ser capaz de diseñar y establecer estrategias de comunicación corporativa.

5.5.1.3 CONTENIDOS

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

- Dirección de Comunicación. Principales funciones y tareas del DIRCOM

- Comunicación corporativa a nivel interno. Objetivos y formatos.

- Comunicación de crisis. Principales tipologías de crisis corporativas y su gestión desde los ámbitos de la comunicación.

- El papel de la RSC en la comunicación y el marketing en las empresas: evolución estratégica

- El Plan de Comunicación.

5.5.1.4 OBSERVACIONES

5.5.1.5 COMPETENCIAS

5.5.1.5.1 BÁSICAS Y GENERALES

CB6 - Poseer y comprender conocimientos que aporten una base u oportunidad de ser originales en el desarrollo y/o aplicación de
ideas, a menudo en un contexto de investigación

CB7 - Que los estudiantes sepan aplicar los conocimientos adquiridos y su capacidad de resolución de problemas en entornos
nuevos o poco conocidos dentro de contextos más amplios (o multidisciplinares) relacionados con su área de estudio

CB8 - Que los estudiantes sean capaces de integrar conocimientos y enfrentarse a la complejidad de formular juicios a partir de
una información que, siendo incompleta o limitada, incluya reflexiones sobre las responsabilidades sociales y éticas vinculadas a la
aplicación de sus conocimientos y juicios

CB9 - Que los estudiantes sepan comunicar sus conclusiones y los conocimientos y razones últimas que las sustentan a públicos
especializados y no especializados de un modo claro y sin ambigüedades

CB10 - Que los estudiantes posean las habilidades de aprendizaje que les permitan continuar estudiando de un modo que habrá de
ser en gran medida autodirigido o autónomo.

5.5.1.5.2 TRANSVERSALES

CT01 - Promover y desarrollar el trabajo en equipo con responsabilidad y compromiso.

CT03 - Fomentar la flexibilidad y la capacidad de adaptación al cambio.

5.5.1.5.3 ESPECÍFICAS

CE06 - Ser capaces de aplicar los conocimientos adquiridos en la elaboración e implementación de una estrategia integral de
comunicación en la empresa.

5.5.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD

Clases teóricas 12 80

Clases prácticas 10 80

Presentación trabajos grupo 2 80

Realización trabajo en equipo 26 0

Realización trabajo individual 25 0

5.5.1.7 METODOLOGÍAS DOCENTES
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Clases Magistrales que fomentan la discusión oral y escrita de los problemas planteados propios de cada módulo.

Casos de estudio con resolución en grupo, que fomentan la discusión oral y escrita de los problemas de la empresa y su entorno.
aprendizaje a través del método del caso. Aprendizaje a través del trabajo en grupo.

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACIÓN

SISTEMA DE EVALUACIÓN PONDERACIÓN MÍNIMA PONDERACIÓN MÁXIMA

Resolución de casos individuales y
grupales

100.0 100.0

NIVEL 2: Comunicación integrada de Marketing

5.5.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Obligatoria

ECTS NIVEL 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

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No No

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

- Conocer las estrategias y las tácticas de la comunicación publicitaria.

- Distinguir las distintas herramientas del mix de comunicación (publicidad, promoción, relaciones públicas, patrocinios, comunicación fuerza de ventas)
y su combinación óptima en el diseño de estrategias de comunicación 360º.

- Ser capaz de diseñar y ejecutar estrategias publicitarias.

5.5.1.3 CONTENIDOS

El mix de comunicación en la estrategia de marketing operativo.

Secuencia de trabajo en el diseño de un Plan Comunicación de Marketing.

Elementos claves en el diseño de los mensajes de comunicación de marketing y su adaptación a las diferentes herramientas del mix de comunicación.

Planificación de medios y canales. Principales variables en la planificación y compra de medios.

5.5.1.4 OBSERVACIONES

5.5.1.5 COMPETENCIAS

5.5.1.5.1 BÁSICAS Y GENERALES

CG02 - Capacidad de realizar un análisis crítico y la evaluación y síntesis de mensajes nuevos y complejos en los ámbitos del
Marketing y la Gestión Comercial.
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CG03 - Capacidad para generar pensamientos críticos a partir de los conocimientos adquiridos. El estudiante generará juicios que
permitan una reflexión sobre la forma, el contenido y modos de gestionar desde responsabilidades directivas el Marketing y la
Gestión Comercial en las organizaciones.

CG04 - Capacidad de sintetizar toda la información y conocimientos adquiridos a lo largo del Máster, y su aplicación en la
elaboración de estrategias y tácticas y, en su caso, en la elaboración de un Plan de Marketing, un Plan de Comunicación, un Plan de
Ventas o un Plan de Marketing Internacional.

CB6 - Poseer y comprender conocimientos que aporten una base u oportunidad de ser originales en el desarrollo y/o aplicación de
ideas, a menudo en un contexto de investigación

CB7 - Que los estudiantes sepan aplicar los conocimientos adquiridos y su capacidad de resolución de problemas en entornos
nuevos o poco conocidos dentro de contextos más amplios (o multidisciplinares) relacionados con su área de estudio

CB8 - Que los estudiantes sean capaces de integrar conocimientos y enfrentarse a la complejidad de formular juicios a partir de
una información que, siendo incompleta o limitada, incluya reflexiones sobre las responsabilidades sociales y éticas vinculadas a la
aplicación de sus conocimientos y juicios

CB9 - Que los estudiantes sepan comunicar sus conclusiones y los conocimientos y razones últimas que las sustentan a públicos
especializados y no especializados de un modo claro y sin ambigüedades

CB10 - Que los estudiantes posean las habilidades de aprendizaje que les permitan continuar estudiando de un modo que habrá de
ser en gran medida autodirigido o autónomo.

5.5.1.5.2 TRANSVERSALES

CT01 - Promover y desarrollar el trabajo en equipo con responsabilidad y compromiso.

CT02 - Promover y fomentar la comunicación interpersonal y la capacidad para hablar en público.

CT03 - Fomentar la flexibilidad y la capacidad de adaptación al cambio.

CT04 - Potenciar la capacidad para comunicarse y relacionarse con sus colegas, con la comunidad académica en su conjunto y con
la sociedad en general fomentando sus habilidades sociales.

5.5.1.5.3 ESPECÍFICAS

CE06 - Ser capaces de aplicar los conocimientos adquiridos en la elaboración e implementación de una estrategia integral de
comunicación en la empresa.

5.5.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD

Clases teóricas 12 80

Clases prácticas 12 80

Realización trabajo en equipo 26 0

Realización trabajo individual 25 0

5.5.1.7 METODOLOGÍAS DOCENTES

Clases Magistrales que fomentan la discusión oral y escrita de los problemas planteados propios de cada módulo.

Aprendizaje a través de un proyecto final. Aprendizaje a través del trabajo en grupo. Aprendizaje a través de la presentación del
proyecto final

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACIÓN

SISTEMA DE EVALUACIÓN PONDERACIÓN MÍNIMA PONDERACIÓN MÁXIMA

Resolución de casos individuales y
grupales

70.0 70.0

Presentación de casos individuales y
grupales

30.0 30.0

5.5 NIVEL 1: Dirección Comercial

5.5.1 Datos Básicos del Nivel 1

NIVEL 2: Dirección y Organización de Ventas

5.5.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Obligatoria

ECTS NIVEL 2 3

DESPLIEGUE TEMPORAL: Semestral
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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

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No No

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

- Dominar las técnicas y herramientas para la organización de una red de ventas

- Dominar las técnicas y herramientas para controlar la evolución de las ventas

- Dominar las herramientas de diagnóstico sobre el estado de las ventas en la empresa

- Saber diseñar, planificar e implementar un plan de ventas

5.5.1.3 CONTENIDOS

A) Dirección Comercial:

- Enfoque relacional

- Toma de Decisiones Estratégicas en el Ámbito Comercial

- Diseño y Organización del Departamento Comercial

B) Gestión de Equipos Comerciales:

- Diseño y Organización de Equipos Comerciales

- Dirección, evaluación y control de vendedores

- Motivación y Tácticas de Influencia

- Definición, Organización e - Implementación de Sistemas de Incentivos

- Diseño y Organización de rutas comerciales

C) Análisis y Previsión de Ventas:

- Métodos de previsión

- Series temporales aplicadas al análisis de las ventas

- Métodos Naive y medias móviles

- Análisis de la Estacionalidad de una serie

- Alisado exponencial
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- Método Arima

D) Gestión de Clientes:

- Gestión avanzada de clientes

- Negociación Estratégica Comercial

- Key Account Management

E) Estrategias para la Promoción de Ventas en entornos complejos

F) Planificación Estratégica de Ventas

5.5.1.4 OBSERVACIONES

5.5.1.5 COMPETENCIAS

5.5.1.5.1 BÁSICAS Y GENERALES

CG03 - Capacidad para generar pensamientos críticos a partir de los conocimientos adquiridos. El estudiante generará juicios que
permitan una reflexión sobre la forma, el contenido y modos de gestionar desde responsabilidades directivas el Marketing y la
Gestión Comercial en las organizaciones.

CB8 - Que los estudiantes sean capaces de integrar conocimientos y enfrentarse a la complejidad de formular juicios a partir de
una información que, siendo incompleta o limitada, incluya reflexiones sobre las responsabilidades sociales y éticas vinculadas a la
aplicación de sus conocimientos y juicios

CB9 - Que los estudiantes sepan comunicar sus conclusiones y los conocimientos y razones últimas que las sustentan a públicos
especializados y no especializados de un modo claro y sin ambigüedades

CB10 - Que los estudiantes posean las habilidades de aprendizaje que les permitan continuar estudiando de un modo que habrá de
ser en gran medida autodirigido o autónomo.

5.5.1.5.2 TRANSVERSALES

CT01 - Promover y desarrollar el trabajo en equipo con responsabilidad y compromiso.

CT02 - Promover y fomentar la comunicación interpersonal y la capacidad para hablar en público.

CT03 - Fomentar la flexibilidad y la capacidad de adaptación al cambio.

CT04 - Potenciar la capacidad para comunicarse y relacionarse con sus colegas, con la comunidad académica en su conjunto y con
la sociedad en general fomentando sus habilidades sociales.

5.5.1.5.3 ESPECÍFICAS

CE01 - Ser capaces de diseñar una estrategia de marketing para la empresa a partir del análisis estratégico de información sobre el
mercado en un contexto de competencia.

5.5.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD

Clases teóricas 12 80

5.5.1.7 METODOLOGÍAS DOCENTES

Clases Magistrales que fomentan la discusión oral y escrita de los problemas planteados propios de cada módulo.

Casos de estudio con resolución en grupo, que fomentan la discusión oral y escrita de los problemas de la empresa y su entorno.
aprendizaje a través del método del caso. Aprendizaje a través del trabajo en grupo.

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACIÓN

SISTEMA DE EVALUACIÓN PONDERACIÓN MÍNIMA PONDERACIÓN MÁXIMA

Resolución de casos individuales y
grupales

70.0 70.0

Presentación de casos individuales y
grupales

30.0 30.0

5.5 NIVEL 1: Habilidades directivas

C
SV

: 4
11

08
06

71
35

87
25

08
57

19
49

1 
- V

er
ifi

ca
bl

e 
en

 h
ttp

s:
//s

ed
e.

ed
uc

ac
io

n.
go

b.
es

/c
id

 y
 C

ar
pe

ta
 C

iu
da

da
na

 h
ttp

s:
//s

ed
e.

ad
m

in
is

tra
ci

on
.g

ob
.e

s

https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=411080671358725085719491


Identificador : 4317233

32 / 55

5.5.1 Datos Básicos del Nivel 1

NIVEL 2: Dirección y Gestión de Proyectos

5.5.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Obligatoria

ECTS NIVEL 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

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No No

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

- Saber diseñar, planificar y desarrollar un proyecto

5.5.1.3 CONTENIDOS

- Conceptos y definiciones sobre Gestión de proyectos

- El entorno de Microsoft Project

- Esquema de desagregación de tareas

- Ejecución, seguimiento y control del proyecto

- Cierre del proyecto

5.5.1.4 OBSERVACIONES

5.5.1.5 COMPETENCIAS

5.5.1.5.1 BÁSICAS Y GENERALES

CG01 - Capacidades y habilidades necesarias para la obtención y el manejo de aquellas fuentes de información útiles para continuar
su propio desarrollo formativo en el ámbito del Marketing y la Gestión Comercial.

CB9 - Que los estudiantes sepan comunicar sus conclusiones y los conocimientos y razones últimas que las sustentan a públicos
especializados y no especializados de un modo claro y sin ambigüedades

CB10 - Que los estudiantes posean las habilidades de aprendizaje que les permitan continuar estudiando de un modo que habrá de
ser en gran medida autodirigido o autónomo.

5.5.1.5.2 TRANSVERSALES

CT01 - Promover y desarrollar el trabajo en equipo con responsabilidad y compromiso.
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CT02 - Promover y fomentar la comunicación interpersonal y la capacidad para hablar en público.

CT04 - Potenciar la capacidad para comunicarse y relacionarse con sus colegas, con la comunidad académica en su conjunto y con
la sociedad en general fomentando sus habilidades sociales.

5.5.1.5.3 ESPECÍFICAS

CE03 - Ser capaces de aplicar los conocimientos s adquiridos en el desarrollo de una estrategia integral de cartera de productos-
mercado.

5.5.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD

Clases teóricas 20 80

Clases prácticas 5 80

Realización trabajo en equipo 10 0

Realización trabajo individual 30 0

5.5.1.7 METODOLOGÍAS DOCENTES

Clases Magistrales que fomentan la discusión oral y escrita de los problemas planteados propios de cada módulo.

Aprendizaje a través de un proyecto final. Aprendizaje a través del trabajo en grupo. Aprendizaje a través de la presentación del
proyecto final

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACIÓN

SISTEMA DE EVALUACIÓN PONDERACIÓN MÍNIMA PONDERACIÓN MÁXIMA

Resolución de casos individuales y
grupales

70.0 70.0

Presentación de casos individuales y
grupales

30.0 30.0

NIVEL 2: Habilidades de Dirección y Gestión de Personas en Marketing

5.5.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Obligatoria

ECTS NIVEL 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

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No No

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

- Saber diseñar, planificar y desarrollar un proyecto

5.5.1.3 CONTENIDOS
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- Ambientación

- Gestión de Equipos en las organizaciones

- Inteligencia emocional

- Efectividad de los equipos en un sistema complejo y dinámico

- Habilidades de los Managers

- Negociación Comercial

5.5.1.4 OBSERVACIONES

5.5.1.5 COMPETENCIAS

5.5.1.5.1 BÁSICAS Y GENERALES

CG03 - Capacidad para generar pensamientos críticos a partir de los conocimientos adquiridos. El estudiante generará juicios que
permitan una reflexión sobre la forma, el contenido y modos de gestionar desde responsabilidades directivas el Marketing y la
Gestión Comercial en las organizaciones.

CG04 - Capacidad de sintetizar toda la información y conocimientos adquiridos a lo largo del Máster, y su aplicación en la
elaboración de estrategias y tácticas y, en su caso, en la elaboración de un Plan de Marketing, un Plan de Comunicación, un Plan de
Ventas o un Plan de Marketing Internacional.

CB7 - Que los estudiantes sepan aplicar los conocimientos adquiridos y su capacidad de resolución de problemas en entornos
nuevos o poco conocidos dentro de contextos más amplios (o multidisciplinares) relacionados con su área de estudio

CB8 - Que los estudiantes sean capaces de integrar conocimientos y enfrentarse a la complejidad de formular juicios a partir de
una información que, siendo incompleta o limitada, incluya reflexiones sobre las responsabilidades sociales y éticas vinculadas a la
aplicación de sus conocimientos y juicios

5.5.1.5.2 TRANSVERSALES

CT02 - Promover y fomentar la comunicación interpersonal y la capacidad para hablar en público.

CT03 - Fomentar la flexibilidad y la capacidad de adaptación al cambio.

CT04 - Potenciar la capacidad para comunicarse y relacionarse con sus colegas, con la comunidad académica en su conjunto y con
la sociedad en general fomentando sus habilidades sociales.

5.5.1.5.3 ESPECÍFICAS

CE02 - Ser capaces de aplicar los conocimientos adquiridos en la realización de un plan estratégico de marketing, a partir del
desarrollo de una visión estratégica, integral y global del negocio.

5.5.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD

Clases teóricas 12 80

Clases prácticas 12 80

Realización trabajo en equipo 26 0

Realización trabajo individual 26 0

5.5.1.7 METODOLOGÍAS DOCENTES

Clases Magistrales que fomentan la discusión oral y escrita de los problemas planteados propios de cada módulo.

Casos de estudio con resolución en grupo, que fomentan la discusión oral y escrita de los problemas de la empresa y su entorno.
aprendizaje a través del método del caso. Aprendizaje a través del trabajo en grupo.

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACIÓN

SISTEMA DE EVALUACIÓN PONDERACIÓN MÍNIMA PONDERACIÓN MÁXIMA

Pruebas, ejercicios y problemas de proceso 100.0 100.0

5.5 NIVEL 1: Estrategias de Marketing Digital
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5.5.1 Datos Básicos del Nivel 1

NIVEL 2: Estrategias de Marketing Digital

5.5.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Obligatoria

ECTS NIVEL 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

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No No

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

- Diseñar, planificar y desarrollar una estrategia de Marketing Digital

- Diseñar, planificar y desarrollar un plan de marketing digital

- Dominar las técnicas de análisis en el entorno digital

5.5.1.3 CONTENIDOS

Diseño y creación de un plan de marketing digital. Análisis de ROI de un plan de marketing digital. Web analytics: cómo medir y optimizar los procesos
críticos de un sitio web. Optimización de motores de búsqueda (SEO): cómo optimizar posicionamiento en buscadores de su sitio web de forma natu-
ral. Marketing en buscadores (SEM): los conceptos básicos, las opciones y los puntos clave en la estrategia de sem. Estrategias para generar lealtad
y retener a los clientes on line. Claves para crear una tienda en línea. Cómo gestionar campañas de email marketing. Planificación de medios digitales
y de compra. Métricas y análisis de los resultados de la campaña de publicidad on line. Estrategia de medios de comunicación social: la integración de
las redes sociales en nuestro plan de medios digitales. Smo (Social Media Optimization): cómo hacer publicidad y optimizar la publicidad en los medios
sociales. Marketing móvil, geolocalización y tv internet.

5.5.1.4 OBSERVACIONES

5.5.1.5 COMPETENCIAS

5.5.1.5.1 BÁSICAS Y GENERALES

CG03 - Capacidad para generar pensamientos críticos a partir de los conocimientos adquiridos. El estudiante generará juicios que
permitan una reflexión sobre la forma, el contenido y modos de gestionar desde responsabilidades directivas el Marketing y la
Gestión Comercial en las organizaciones.

CB8 - Que los estudiantes sean capaces de integrar conocimientos y enfrentarse a la complejidad de formular juicios a partir de
una información que, siendo incompleta o limitada, incluya reflexiones sobre las responsabilidades sociales y éticas vinculadas a la
aplicación de sus conocimientos y juicios

CB9 - Que los estudiantes sepan comunicar sus conclusiones y los conocimientos y razones últimas que las sustentan a públicos
especializados y no especializados de un modo claro y sin ambigüedades

CB10 - Que los estudiantes posean las habilidades de aprendizaje que les permitan continuar estudiando de un modo que habrá de
ser en gran medida autodirigido o autónomo.
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5.5.1.5.2 TRANSVERSALES

CT01 - Promover y desarrollar el trabajo en equipo con responsabilidad y compromiso.

5.5.1.5.3 ESPECÍFICAS

CE01 - Ser capaces de diseñar una estrategia de marketing para la empresa a partir del análisis estratégico de información sobre el
mercado en un contexto de competencia.

CE02 - Ser capaces de aplicar los conocimientos adquiridos en la realización de un plan estratégico de marketing, a partir del
desarrollo de una visión estratégica, integral y global del negocio.

5.5.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD

Clases teóricas 20 80

Clases prácticas 4 80

Realización trabajo en equipo 26 0

Realización trabajo individual 25 0

5.5.1.7 METODOLOGÍAS DOCENTES

Clases Magistrales que fomentan la discusión oral y escrita de los problemas planteados propios de cada módulo.

Casos de estudio con resolución en grupo, que fomentan la discusión oral y escrita de los problemas de la empresa y su entorno.
aprendizaje a través del método del caso. Aprendizaje a través del trabajo en grupo.

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACIÓN

SISTEMA DE EVALUACIÓN PONDERACIÓN MÍNIMA PONDERACIÓN MÁXIMA

Pruebas, ejercicios y problemas de proceso 100.0 100.0

5.5 NIVEL 1: Estrategias de Marketing en entornos internacionales

5.5.1 Datos Básicos del Nivel 1

NIVEL 2: Dirección Internacional de Marketing

5.5.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Obligatoria

ECTS NIVEL 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

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No No

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

- Diseñar, planificar y desarrollar una estrategia para abordar de mercados internacionales
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- Diseñar, planificar y desarrollar un plan de marketing internacional

- Dominar las técnicas de análisis de mercados internacionales

5.5.1.3 CONTENIDOS

Economía internacional y análisis del entorno internacional. La expansión internacional de la empresa. Marketing internacional: conceptos estratégicos
avanzados. Análisis de los entornos internacionales. Inteligencia de mercados exteriores. Formas de entrada en mercados exteriores. El Mix de Marke-
ting Internacional: Productos y Marcas. El Mix de Marketing Internacional: Distribución. El Mix de Marketing Internacional: Precios. El Mix de Marketing
Internacional: Comunicación y Promoción . Planificación estratégica de Marketing Internacional.

A) Dirección Internacional

- Teoría de Recursos y capacidades

B) Inteligencia de Marketing Internacional:

- Inteligencia Competitiva

- Inteligencia de Mercados Exteriores

- Inteligencia Cultural

- Negociación Estratégica Cross-Cultural

C) Toma de Decisiones en Mercados Exteriores:

- Estrategias de Internacionalización

- Estrategias de Penetración en Mercados Exteriores

- Segmentación de Mercados Internacionales y Fijación de Objetivos

- Estrategias y Tácticas de Marketing Internacional

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

D) Plan de Marketing Internacional

5.5.1.4 OBSERVACIONES

5.5.1.5 COMPETENCIAS

5.5.1.5.1 BÁSICAS Y GENERALES

CG01 - Capacidades y habilidades necesarias para la obtención y el manejo de aquellas fuentes de información útiles para continuar
su propio desarrollo formativo en el ámbito del Marketing y la Gestión Comercial.

CG02 - Capacidad de realizar un análisis crítico y la evaluación y síntesis de mensajes nuevos y complejos en los ámbitos del
Marketing y la Gestión Comercial.

CG04 - Capacidad de sintetizar toda la información y conocimientos adquiridos a lo largo del Máster, y su aplicación en la
elaboración de estrategias y tácticas y, en su caso, en la elaboración de un Plan de Marketing, un Plan de Comunicación, un Plan de
Ventas o un Plan de Marketing Internacional.

CB6 - Poseer y comprender conocimientos que aporten una base u oportunidad de ser originales en el desarrollo y/o aplicación de
ideas, a menudo en un contexto de investigación

CB7 - Que los estudiantes sepan aplicar los conocimientos adquiridos y su capacidad de resolución de problemas en entornos
nuevos o poco conocidos dentro de contextos más amplios (o multidisciplinares) relacionados con su área de estudio

CB8 - Que los estudiantes sean capaces de integrar conocimientos y enfrentarse a la complejidad de formular juicios a partir de
una información que, siendo incompleta o limitada, incluya reflexiones sobre las responsabilidades sociales y éticas vinculadas a la
aplicación de sus conocimientos y juicios

CB9 - Que los estudiantes sepan comunicar sus conclusiones y los conocimientos y razones últimas que las sustentan a públicos
especializados y no especializados de un modo claro y sin ambigüedades

CB10 - Que los estudiantes posean las habilidades de aprendizaje que les permitan continuar estudiando de un modo que habrá de
ser en gran medida autodirigido o autónomo.

5.5.1.5.2 TRANSVERSALES
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CT01 - Promover y desarrollar el trabajo en equipo con responsabilidad y compromiso.

CT02 - Promover y fomentar la comunicación interpersonal y la capacidad para hablar en público.

CT03 - Fomentar la flexibilidad y la capacidad de adaptación al cambio.

CT04 - Potenciar la capacidad para comunicarse y relacionarse con sus colegas, con la comunidad académica en su conjunto y con
la sociedad en general fomentando sus habilidades sociales.

5.5.1.5.3 ESPECÍFICAS

CE07 - Ser capaces de diseñar una estrategia de internacionalización para la empresa a partir del análisis estratégico de información
sobre mercados exteriores en un contexto de multicultural.

5.5.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD

Clases teóricas 12 80

Clases prácticas 12 80

Realización trabajo en equipo 26 0

Realización trabajo individual 25 0

5.5.1.7 METODOLOGÍAS DOCENTES

Clases Magistrales que fomentan la discusión oral y escrita de los problemas planteados propios de cada módulo.

Aprendizaje a través de un proyecto final. Aprendizaje a través del trabajo en grupo. Aprendizaje a través de la presentación del
proyecto final

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACIÓN

SISTEMA DE EVALUACIÓN PONDERACIÓN MÍNIMA PONDERACIÓN MÁXIMA

Resolución de casos individuales y
grupales

70.0 70.0

Presentación de casos individuales y
grupales

30.0 30.0

NIVEL 2: Mercados Internacionales y Negociación Intercultural

5.5.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Obligatoria

ECTS NIVEL 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

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No No

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE
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- Dominar las técnicas de negociación intercultural

5.5.1.3 CONTENIDOS

- Mercados internacionales

- Negociación intercultural

5.5.1.4 OBSERVACIONES

5.5.1.5 COMPETENCIAS

5.5.1.5.1 BÁSICAS Y GENERALES

CG01 - Capacidades y habilidades necesarias para la obtención y el manejo de aquellas fuentes de información útiles para continuar
su propio desarrollo formativo en el ámbito del Marketing y la Gestión Comercial.

CG02 - Capacidad de realizar un análisis crítico y la evaluación y síntesis de mensajes nuevos y complejos en los ámbitos del
Marketing y la Gestión Comercial.

CG03 - Capacidad para generar pensamientos críticos a partir de los conocimientos adquiridos. El estudiante generará juicios que
permitan una reflexión sobre la forma, el contenido y modos de gestionar desde responsabilidades directivas el Marketing y la
Gestión Comercial en las organizaciones.

CB6 - Poseer y comprender conocimientos que aporten una base u oportunidad de ser originales en el desarrollo y/o aplicación de
ideas, a menudo en un contexto de investigación

CB7 - Que los estudiantes sepan aplicar los conocimientos adquiridos y su capacidad de resolución de problemas en entornos
nuevos o poco conocidos dentro de contextos más amplios (o multidisciplinares) relacionados con su área de estudio

CB8 - Que los estudiantes sean capaces de integrar conocimientos y enfrentarse a la complejidad de formular juicios a partir de
una información que, siendo incompleta o limitada, incluya reflexiones sobre las responsabilidades sociales y éticas vinculadas a la
aplicación de sus conocimientos y juicios

CB9 - Que los estudiantes sepan comunicar sus conclusiones y los conocimientos y razones últimas que las sustentan a públicos
especializados y no especializados de un modo claro y sin ambigüedades

CB10 - Que los estudiantes posean las habilidades de aprendizaje que les permitan continuar estudiando de un modo que habrá de
ser en gran medida autodirigido o autónomo.

5.5.1.5.2 TRANSVERSALES

CT01 - Promover y desarrollar el trabajo en equipo con responsabilidad y compromiso.

CT02 - Promover y fomentar la comunicación interpersonal y la capacidad para hablar en público.

CT03 - Fomentar la flexibilidad y la capacidad de adaptación al cambio.

CT04 - Potenciar la capacidad para comunicarse y relacionarse con sus colegas, con la comunidad académica en su conjunto y con
la sociedad en general fomentando sus habilidades sociales.

5.5.1.5.3 ESPECÍFICAS

CE01 - Ser capaces de diseñar una estrategia de marketing para la empresa a partir del análisis estratégico de información sobre el
mercado en un contexto de competencia.

CE07 - Ser capaces de diseñar una estrategia de internacionalización para la empresa a partir del análisis estratégico de información
sobre mercados exteriores en un contexto de multicultural.

5.5.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD

Clases teóricas 12 80

Clases prácticas 12 80

Realización trabajo en equipo 26 0

Realización trabajo individual 25 0

5.5.1.7 METODOLOGÍAS DOCENTES

Clases Magistrales que fomentan la discusión oral y escrita de los problemas planteados propios de cada módulo.

Aprendizaje a través de un proyecto final. Aprendizaje a través del trabajo en grupo. Aprendizaje a través de la presentación del
proyecto final
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5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACIÓN

SISTEMA DE EVALUACIÓN PONDERACIÓN MÍNIMA PONDERACIÓN MÁXIMA

Pruebas, ejercicios y problemas de proceso 100.0 100.0

5.5 NIVEL 1: Prácticas Externas

5.5.1 Datos Básicos del Nivel 1

NIVEL 2: Prácticas Externas

5.5.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Obligatoria

ECTS NIVEL 2 6

DESPLIEGUE TEMPORAL: Semestral

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

6

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No No

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Estar familiarizado con la práctica profesional de la actividad en la empresa

5.5.1.3 CONTENIDOS

Realización de prácticas externas en empresas

5.5.1.4 OBSERVACIONES

5.5.1.5 COMPETENCIAS

5.5.1.5.1 BÁSICAS Y GENERALES

CG01 - Capacidades y habilidades necesarias para la obtención y el manejo de aquellas fuentes de información útiles para continuar
su propio desarrollo formativo en el ámbito del Marketing y la Gestión Comercial.

CG03 - Capacidad para generar pensamientos críticos a partir de los conocimientos adquiridos. El estudiante generará juicios que
permitan una reflexión sobre la forma, el contenido y modos de gestionar desde responsabilidades directivas el Marketing y la
Gestión Comercial en las organizaciones.

CB8 - Que los estudiantes sean capaces de integrar conocimientos y enfrentarse a la complejidad de formular juicios a partir de
una información que, siendo incompleta o limitada, incluya reflexiones sobre las responsabilidades sociales y éticas vinculadas a la
aplicación de sus conocimientos y juicios

CB10 - Que los estudiantes posean las habilidades de aprendizaje que les permitan continuar estudiando de un modo que habrá de
ser en gran medida autodirigido o autónomo.

5.5.1.5.2 TRANSVERSALES

CT01 - Promover y desarrollar el trabajo en equipo con responsabilidad y compromiso.
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CT02 - Promover y fomentar la comunicación interpersonal y la capacidad para hablar en público.

CT03 - Fomentar la flexibilidad y la capacidad de adaptación al cambio.

5.5.1.5.3 ESPECÍFICAS

CE05 - Desarrollar las capacidades y habilidades necesarias para la gestión integral y coordinada de los canales de distribución.

CE06 - Ser capaces de aplicar los conocimientos adquiridos en la elaboración e implementación de una estrategia integral de
comunicación en la empresa.

5.5.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD

Realización trabajo individual 150 100

5.5.1.7 METODOLOGÍAS DOCENTES

Aprendizaje a través de un proyecto final. Aprendizaje a través del trabajo en grupo. Aprendizaje a través de la presentación del
proyecto final

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACIÓN

SISTEMA DE EVALUACIÓN PONDERACIÓN MÍNIMA PONDERACIÓN MÁXIMA

Presentación de una memoria de prácticas 100.0 100.0

5.5 NIVEL 1: Trabajo Fin de Máster

5.5.1 Datos Básicos del Nivel 1

NIVEL 2: Trabajo Fin de Máster

5.5.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Obligatoria

ECTS NIVEL 2 6

DESPLIEGUE TEMPORAL: Semestral

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

6

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No No

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

- Plantear, diseñar y desarrollar un plan de marketing

5.5.1.3 CONTENIDOS

Realización de un Plan de Marketing

5.5.1.4 OBSERVACIONES

5.5.1.5 COMPETENCIAS
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5.5.1.5.1 BÁSICAS Y GENERALES

CG01 - Capacidades y habilidades necesarias para la obtención y el manejo de aquellas fuentes de información útiles para continuar
su propio desarrollo formativo en el ámbito del Marketing y la Gestión Comercial.

CG02 - Capacidad de realizar un análisis crítico y la evaluación y síntesis de mensajes nuevos y complejos en los ámbitos del
Marketing y la Gestión Comercial.

CG03 - Capacidad para generar pensamientos críticos a partir de los conocimientos adquiridos. El estudiante generará juicios que
permitan una reflexión sobre la forma, el contenido y modos de gestionar desde responsabilidades directivas el Marketing y la
Gestión Comercial en las organizaciones.

CG04 - Capacidad de sintetizar toda la información y conocimientos adquiridos a lo largo del Máster, y su aplicación en la
elaboración de estrategias y tácticas y, en su caso, en la elaboración de un Plan de Marketing, un Plan de Comunicación, un Plan de
Ventas o un Plan de Marketing Internacional.

CB6 - Poseer y comprender conocimientos que aporten una base u oportunidad de ser originales en el desarrollo y/o aplicación de
ideas, a menudo en un contexto de investigación

CB7 - Que los estudiantes sepan aplicar los conocimientos adquiridos y su capacidad de resolución de problemas en entornos
nuevos o poco conocidos dentro de contextos más amplios (o multidisciplinares) relacionados con su área de estudio

CB8 - Que los estudiantes sean capaces de integrar conocimientos y enfrentarse a la complejidad de formular juicios a partir de
una información que, siendo incompleta o limitada, incluya reflexiones sobre las responsabilidades sociales y éticas vinculadas a la
aplicación de sus conocimientos y juicios

CB9 - Que los estudiantes sepan comunicar sus conclusiones y los conocimientos y razones últimas que las sustentan a públicos
especializados y no especializados de un modo claro y sin ambigüedades

CB10 - Que los estudiantes posean las habilidades de aprendizaje que les permitan continuar estudiando de un modo que habrá de
ser en gran medida autodirigido o autónomo.

5.5.1.5.2 TRANSVERSALES

CT01 - Promover y desarrollar el trabajo en equipo con responsabilidad y compromiso.

CT02 - Promover y fomentar la comunicación interpersonal y la capacidad para hablar en público.

CT03 - Fomentar la flexibilidad y la capacidad de adaptación al cambio.

CT04 - Potenciar la capacidad para comunicarse y relacionarse con sus colegas, con la comunidad académica en su conjunto y con
la sociedad en general fomentando sus habilidades sociales.

5.5.1.5.3 ESPECÍFICAS

CE01 - Ser capaces de diseñar una estrategia de marketing para la empresa a partir del análisis estratégico de información sobre el
mercado en un contexto de competencia.

CE02 - Ser capaces de aplicar los conocimientos adquiridos en la realización de un plan estratégico de marketing, a partir del
desarrollo de una visión estratégica, integral y global del negocio.

CE03 - Ser capaces de aplicar los conocimientos s adquiridos en el desarrollo de una estrategia integral de cartera de productos-
mercado.

CE04 - Ser capaces de desarrollar una estrategia avanzada e integral de fijación de precios, identificando y seleccionando el
enfoque de fijación de precios adecuado en función del segmento, el mercado o el producto.

CE05 - Desarrollar las capacidades y habilidades necesarias para la gestión integral y coordinada de los canales de distribución.

CE06 - Ser capaces de aplicar los conocimientos adquiridos en la elaboración e implementación de una estrategia integral de
comunicación en la empresa.

CE07 - Ser capaces de diseñar una estrategia de internacionalización para la empresa a partir del análisis estratégico de información
sobre mercados exteriores en un contexto de multicultural.

CE08 - Conocer el método científico para poder aplicarlo a una investigación científica en el área de marketing.

5.5.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD

Tutorías de seguimiento 10 80

Realización trabajo individual 140 0

5.5.1.7 METODOLOGÍAS DOCENTES

Aprendizaje a través de un proyecto final. Aprendizaje a través del trabajo en grupo. Aprendizaje a través de la presentación del
proyecto final
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5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACIÓN

SISTEMA DE EVALUACIÓN PONDERACIÓN MÍNIMA PONDERACIÓN MÁXIMA

Presentación del trabajo final al tribunal
o profesor correspondiente de acuerdo al
tema elegido por el alumno

100.0 100.0
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6. PERSONAL ACADÉMICO
6.1 PROFESORADO Y OTROS RECURSOS HUMANOS

Universidad Categoría Total % Doctores % Horas %

ESIC Universidad Otro personal
docente con
contrato laboral

100 90.9 470

PERSONAL ACADÉMICO

Ver Apartado 6: Anexo 1.

6.2 OTROS RECURSOS HUMANOS

Ver Apartado 6: Anexo 2.

7. RECURSOS MATERIALES Y SERVICIOS
Justificación de que los medios materiales disponibles son adecuados: Ver Apartado 7: Anexo 1.

8. RESULTADOS PREVISTOS
8.1 ESTIMACIÓN DE VALORES CUANTITATIVOS

TASA DE GRADUACIÓN % TASA DE ABANDONO % TASA DE EFICIENCIA %

95 5 95

CODIGO TASA VALOR %

No existen datos

Justificación de los Indicadores Propuestos:

Ver Apartado 8: Anexo 1.

8.2 PROCEDIMIENTO GENERAL PARA VALORAR EL PROCESO Y LOS RESULTADOS

El marco EEES y los nuevos cambios introducidos en la normativa española, establecen que las universidades deben garantizar en sus actuaciones
el cumplimiento de los objetivos asociados a las enseñanzas que imparten, buscando además su mejora continua. Por ello, las universidades deben
contar con políticas y Sistemas de Garantía Interna de Calidad (SGIC) formalmente establecidos y públicamente disponibles.

AUDIT es la denominación del modelo de referencia para los sistemas de calidad en el sistema universitario español. La certificación AUDIT está ba-
jo el nuevo marco regulatorio europeo de educación superior, cuya implantación está regulada por el Ministerio de Educación Español, a través de la
mencionada agencia estatal.

En julio de 2014 la sede Madrid de ESIC recibió, por parte de la Comisión de Certificación constituida por ANECA, el informe favorable sin condiciones
sobre la implantación de su Sistema de Garantía Interna de Calidad bajo el Modelo de referencia AUDIT. Con fecha de 21/03/2019 ha sido renovada la
certificación AUDIT de la implantación del modelo.

La certificación Audit supone para ESIC un reconocimiento oficial consecuencia del esfuerzo que está realizando hacia un modelo de gestión enfocada
a la garantía de la calidad formativa que ofrece a su alumnado.

9. SISTEMA DE GARANTÍA DE CALIDAD
ENLACE https://www.esic.edu/calidad/

10. CALENDARIO DE IMPLANTACIÓN
10.1 CRONOGRAMA DE IMPLANTACIÓN

CURSO DE INICIO 2021

Ver Apartado 10: Anexo 1.

10.2 PROCEDIMIENTO DE ADAPTACIÓN

No procede.

10.3 ENSEÑANZAS QUE SE EXTINGUEN

CÓDIGO ESTUDIO - CENTRO

11. PERSONAS ASOCIADAS A LA SOLICITUD
11.1 RESPONSABLE DEL TÍTULO

NIF NOMBRE PRIMER APELLIDO SEGUNDO APELLIDO

15233271A SEGUNDO HUARTE MARTÍN

DOMICILIO CÓDIGO POSTAL PROVINCIA MUNICIPIO
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AVENIDA
VALDENIGRALES S/N

28223 Madrid Pozuelo de Alarcón

EMAIL MÓVIL FAX CARGO

segundo.huarte@esic.edu 639117826 913528534 DECANO

11.2 REPRESENTANTE LEGAL

NIF NOMBRE PRIMER APELLIDO SEGUNDO APELLIDO

70884328F EDUARDO GÓMEZ MARTÍN

DOMICILIO CÓDIGO POSTAL PROVINCIA MUNICIPIO

AVENIDA
VALDENIGRALES S/N

28223 Madrid Pozuelo de Alarcón

EMAIL MÓVIL FAX CARGO

director.general@esic.edu 664552303 913528534 DIRECTOR GENERAL

El Rector de la Universidad no es el Representante Legal
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Cronograma de implantación de la titulación 
 


 
La implantación del título en ESIC Universidad se hará en el año académico 2021-


2022. 


 


 


C
SV


: 3
40


48
86


98
49


31
67


74
35


65
27


9 
- V


er
ifi


ca
bl


e 
en


 h
ttp


s:
//s


ed
e.


ed
uc


ac
io


n.
go


b.
es


/c
id


 y
 C


ar
pe


ta
 C


iu
da


da
na


 h
ttp


s:
//s


ed
e.


ad
m


in
is


tra
ci


on
.g


ob
.e


s





				2019-06-27T12:33:11+0200

		España












 - 1 -  


 


Respuesta al Informe de Evaluación sobre la propuesta de 


modificación con fecha 15/01/2021 
 


ASPECTOS A SUBSANAR 
 


 


CRITERIO 1. DESCRIPCIÓN DEL TÍTULO 


 


El cambio de denominación se entiende absolutamente pertinente en lo 


correspondiente a incluir la Dirección de Marketing, pero no así para 


conservar en su denominación la Gestión Comercial. De hecho, para que el 


concepto “Gestión Comercial” pueda aparecer en la denominación, deben 


incorporar contenidos o materias que justifiquen que, al menos, el 20% de los 


contenidos obligatorios del título se refieren al mismo o, en caso contrario, 


deberá eliminarse, ya que con los actuales contenidos no se justifica la 


pertinencia de conservar esta expresión. Debe subsanarse. 


 


Respuesta Criterio 1. Se acepta la sugerencia y el master pasa a denominarse 


Máster Universitario en Dirección de Marketing. 


 


 


CRITERIO 5. PLANIFICACIÓN DE LAS ENSEÑANZAS 


 


Las asignaturas Inteligencia Competitiva y del Consumidor y Modelos de 


Decisión y Métricas de Marketing tienen asignada la Competencia Específica 


CE08 que no se puede desarrollar con los resultados de aprendizaje 


definidos. Debe corregirse. 


 


Respuesta Criterio 5.1. Tal y como se indica, se elimina de las asignaturas la 


competencia específica CE08 - Conocer el método científico para poder aplicarlo 


a una investigación científica en el área de marketing de ambas asignaturas 


 


 


La asignatura Metodología de Investigación Científica tiene una Competencia 


Específica CE01 que no se puede desarrollar con los resultados de 


aprendizaje definidos. Debe corregirse. 


 


Respuesta Criterio 5.2. Tal y como se indica, se elimina de la asignatura la 


competencia específica CE01 - Ser capaces de diseñar una estrategia de 


marketing para la empresa a partir del análisis estratégico de información sobre 


el mercado en un contexto de competencia y se sustituye por la  CE08 - Conocer 


el método científico para poder aplicarlo a una investigación científica en el área 


de marketing de ambas asignaturas, con el objetivo de alcanzar el resultado de 


aprendizaje planteado 
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No parece posible en una asignatura denominada Dirección de 


Comunicación y Responsabilidad Social, lograr las competencias y alcanzar los 


resultados de aprendizaje propuestos con tan solo 3 ECTS. Debe corregirse. 


 


Respuesta Criterio 5.3 Se mantienen las competencias, figurando como 


Competencia Específica CE06 “Ser capaces de aplicar los conocimientos 


adquiridos en la elaboración e implementación de una estrategia integral de 


comunicación en la empresa”  


 


Se vuelve a la denominación original de la asignatura (es decir, no se modifica) 


Dirección de Comunicación y a los resultados del aprendizaje iniciales. 


 


- Conocer las funciones de la Dirección de Comunicación 


- Ser capaz de diseñar y establecer estrategias de comunicación corporativa 


  


Y en relación a los contenidos se elimina lo siguiente: 


- Nuevas tendencias en responsabilidad social de la empresa 


 


 


JUSTIFICACIÓN  


 


 


1.1 Justificación del título propuesto, argumentando el interés 


académico, científico o profesional del mismo  


 
NOTA: La presente memoria de verificación, del Máster Universitario en Gestión 
Comercial (con código en el RUCT 4311442) fue presentada por la URJC (siendo 


ESIC centro adscrito a esta universidad) a ANECA, resultando favorable con fecha 
22/06/2009 y con fecha de verificación en el RUCT 06/07/2009, con las siguientes 


modificaciones de fecha 30/07/2015 y con fecha de acreditación 23/10/2015. Este 
título está inmerso en un proceso de re-acreditación actualmente con fecha de visita 


del panel del 25 de septiembre de 2019. 
 


Se ha procedido solamente a eliminar aquellas referencias a la URJC y actualizar la 


información referente a profesorado, RRHH, infraestructuras, SGIC y calendario de 
implantación, con el objetivo de no modificar la esencia del título.  


Los estudios orientados al título propuesto responden a una necesidad sentida 
por la sociedad y las empresas y que se traduce en una creciente demanda de 


profesionales en las áreas comercial y de marketing. 


 


El desarrollo de dichas áreas en las empresas españolas va haciéndose patente 


en los últimos 50 años, como consecuencia de una serie de factores entre los que 
suelen mencionarse el paso de una economía de oferta a una economía de 


demanda, la existencia de una sociedad de consumo de masas, la apertura de 
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las empresas a la competencia, una perspectiva primero internacional y 
finalmente global de la economía y la constitución progresiva de un sistema 


educativo capaz  de investigar y conceptualizar las ideas y las experiencias sobre 
la comercialización y el marketing y de proporcionar formación adecuada a los 


profesionales. 


 


A partir de los años 60/70 del siglo XX, aparecen en España Escuelas de 
Marketing y Ventas, entre ellas ESIC, fundada en 1965 con atención específica al 


Marketing y a la Gestión Comercial, con titulación no oficial en cinco años 


académicos y tesina final y cursos de postgrado (másteres) así mismo no 
oficiales. Estos cursos de grado y postgrado no oficiales, pero con notable 


aceptación 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 español. 


 


La universidad va incorporando, a partir de los años 70, el marketing como 


disciplina académica en sus planes y programas. En la actualidad, 14 


universidades públicas y 3 centros adscritos a universidades públicas (entre ellos 
ESIC) vienen impartiendo la Licenciatura (de 2º Ciclo) en Investigación y Técnicas 


de Mercado (ITM). Ya en el año inicial de esta Licenciatura (1999/2000), se 
produce, en las Universidades públicas (y sus Centros adscritos) una oferta total 


de 700 plazas, para una demanda de 872 alumnos; la serie, continuada hasta el 
curso 2002-2003 (último del que se citan datos en el Libro Blanco de la ANECA 


del Título de Grado en Economía y Empresa) muestra los datos siguientes: 


 


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


 


Curso académico 99/00 00/01 001/002 002/003 003/004 


A) Plazas ofertadas 700 744 750 790 695 


B) Demanda (1ª opc.) 872 515 296 1.149 1.352 


Relación B/A 125% 66% 39% 145% 195% 


 


La oferta en 07/08 fue de 895 plazas y en 08/09 es de 931 (según datos de la 
Secretaría General de Coordinación Universitaria). No se dispone de datos de 


demanda de 07/08 ni de 08/09. 
 


Además de esta importante presencia de los referidos estudios de ITM, en la 


Diplomatura en CC.  Empresariales y en la Licenciatura en Administración y 
Dirección de Empresas hay una presencia respectiva de especializaciones en 


marketing del 26% y del 34% (a partir de los datos del Libro Blanco de Economía 
y Empresa de la ANECA). 


 


En la actualidad, la ANECA ha informado sobre la solicitud de Grados en el ámbito 


específico del marketing en diversas Universidades. 


 


ESIC se incorpora a la impartición de estudios oficiales de marketing, a partir del 


curso académico 2001/2002, con la Licenciatura de 2º ciclo en ITM como centro 
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adscrito a la Universidad Rey Juan Carlos, aunque prosigue impartiendo además 
sus tradicionales estudios de carácter no oficial con amplio reconocimiento en el 


mercado. 


 


La historia de ESIC como uno de los centros pioneros en los estudios de marketing 


y gestión comercial en España y Europa, así como en el fomento de la 
investigación en estos campos (fundamentalmente con sus revistas ESIC-Market 


–desde 1970- y Revista Española de Investigación de Marketing ESIC –desde 
1997- y el propósito de perfeccionar su servicio a la sociedad y a las empresas 


mediante la impartición de estudios de postgrado de carácter oficial, hacen que 
ESIC considere de especial importancia estratégica la incorporación de estos 


estudios oficiales de marketing en su catálogo de oferta de Master. 


 


Por otro lado, la distribución de la oferta de empleo del conjunto de empresas 


españolas por áreas funcionales sitúa en los últimos años, en primer lugar, los 
empleos correspondientes a las áreas comercial y de marketing (investigación de 


mercados, producto, comunicación y publicidad, precios, distribución, clientela, 
etc.) que, para el año 2007, han supuesto aproximadamente una tercera parte 


del total de empleos ofertados en España, siendo el perfil “comercial” el más 
demandado, seguido del de “producción”. 


 
La reciente ordenación de las enseñanzas universitarias en España 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 transformación”. Y, en este sentido, la finalidad de las 


enseñanzas oficiales de Máster –“formación avanzada, de carácter especializado 
o multidisciplinar, orientada a la especialización académica o profesional o bien 


la iniciación en tareas investigadoras” (Real Decreto 1393/2007, art. 10.1) 
responden a la necesidad de una formación de nivel avanzado, en este caso en 


Gestión Comercial. 
 


El Libro blanco para el Grado de Economía y Empresa, editado por ANECA en su 


Anexo E, analiza el mercado de trabajo de los actuales Licenciados en ADE 
mediante una muestra de ofertas laborales publicadas como anuncios en El País- 


Negocios, El Mundo, Expansión y Cinco Días durante el tercer trimestre de los 
años 2000-2001.La tabla nº 2 del citado Anexo muestra cómo, al analizar los 


resultados obtenidos, de un total de 400 anuncios recogidos en la muestra (y en 
todos los cuales se requería explícitamente que el candidato poseyera la 


Licenciatura en ADE), 206 correspondían a puestos de trabajo del área comercial 
y de marketing. La investigación se refiere a los estudios de grado, pero, en 


cuanto al predominio de las ofertas relacionadas con la comercialización y el 


marketing de entre las que requieren formación empresarial, parece claramente 
extensible al postgrado. 


 


De modo similar pueden citarse las distribuciones de ofertas de empleo por áreas 


funcionales de las empresas publicadas por Infoempleo para los últimos años. En 
el ejercicio 2007-2008, por ejemplo, las ofertas relacionadas con el área 


comercial y de marketing han sido las de mayor frecuencia, alcanzando, según 
la citada fuente, el 33,05 por ciento del total de ofertas laborales de las empresas 


españolas. 
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La Asociación Española de Marketing Académico y Profesional (AEMARK) 
manifiesta, el 7 de mayo de 2008, “el enorme interés que para la formación de 


los futuros gestores empresariales tiene el conocimiento de las disciplinas 
vinculadas al área de Comercialización e Investigación de Mercados”, es decir, 


precisamente a las que se orientan los másteres propuestos en el presente 
documento. 


 


De modo similar se manifiesta la Asociación Española de Estudios de Mercado, 
Marketing y Opinión (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 investigación de mercados y 


marketing”. 
 


La Federación Española de Marketing (FEM) en su trabajo “40 años de marketing 


en España (1967-2007), “desea transmitir su manifiesto interés por la formación, 
tanto de los actuales y futuros directivos y futuros directivos de la gestión 


empresarial como por sus técnicos y mandos intermedios, intervinientes en todos 


los procesos de la aplicación del Marketing a la Comercialización y, por ello, 
entiende que la formación en todas las materias concernientes a esta área debe 


reforzarse en el ámbito universitario”. 


 


Diversas instituciones como Cámaras de Comercio, Clubs de Marketing, etc., no 
sólo participan –como era de esperar dada su misión específica- de las opiniones 


aquí expuestas, sino que colaboran con centros (por ejemplo, con ESIC) y con 
programas dedicados al Marketing y a la Comercialización. 


 


Si del ámbito de nuestro país pasamos a considerar las Universidades y Escuelas 


de Negocios europeas, americanas y de otros continentes, podríamos identificar 


Másteres en Marketing desarrollados e impartidos por las universidades de mayor 
prestigio. 
 


1.2 Descripción de los procedimientos de consulta internos y 


externos utilizados para la elaboración del plan de estudios. 


 


Se siguen en ESIC los procedimientos tradicionales en la Escuela, que son en 
síntesis los siguientes: 


 


- Discusión, en el contexto de la elaboración del Plan Estratégico de ESIC, 


sobre la conveniencia de impartir los Másteres oficiales correspondientes. 


- Aprobación por el Comité de Dirección (formado por los Directores de las 


diferentes áreas de la Escuela y que se reúne con carácter ordinario una 


vez al mes, pudiendo celebrar además sesiones de carácter 
extraordinario) y encargo a una comisión, bajo supervisión del Decano de 


ESIC, de la preparación de los respectivos proyectos de Plan de Estudios. 


- Consultas de la comisión a los Directores de los Departamentos 


académicos de ESIC en que se integran materias concordantes con los 
Másteres que se proyectan. (Estas consultas se materializan en 


propuestas escritas que se discuten con cada uno de los Directores y, 


posteriormente, de modo conjunto). 
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- Elaboración, por la comisión, de los proyectos iniciales de los Planes de 
Estudios respectivos. 


- Presentación de los proyectos al Consejo Académico (que está formado 
por todos los Directores de Departamento –no sólo de los Directores 


implicados en los proyectos- y se reúne cada dos mes en sesión ordinaria 


y siempre que sea preciso en sesión extraordinaria). Esta presentación se 
realiza en sesión extraordinaria y monográfica. 


- Elaboración definitiva por la comisión, una vez incorporadas, si procediere, 
las modificaciones propuestas. 


- Presentación por la comisión ante el Comité de Dirección y aprobación por 
éste o modificación si procediere- del proyecto definitivo. 


- Una vez aprobados por ESIC y puestos en marcha los Másteres (tras la 


aprobaciones y autorizaciones correspondientes  ANECA, Consejería de 
Educación de la Comunidad de Madrid o cualquier otra que proceda), ESIC 


asume, a través del Director de Programa de cada Máster, el compromiso 
de actualización de los contenidos y metodologías de los Planes de 


Estudios, bajo asesoramiento de profesores y directivos de la propia 
Escuela, con vistas a ajustar metodologías y contenidos a las nuevas 


exigencias del marketing y/o de la comercialización. 
 


 


 
 


En el transcurso del procedimiento interno antes descrito, se intercalan instancias 
externas de consulta: 


 
• Recopilación de informaciones externas que se estimen pertinentes 


(fundamentalmente, planes de estudio de materias similares en 
Universidades y Escuelas de Negocios de España y de otros países); 


• Consulta a un panel de empresarios y profesionales (antiguos alumnos o no 


de ESIC) sobre la aplicación práctica en las empresas y las posibilidades de 
empleo de los estudiantes que sigan estos planes. 


• La información y las opiniones obtenidas de estas instancias se incorporan, 
con carácter no vinculante (salvo que adviertan de alguna irregularidad legal 


o reglamentaria) a la comisión encargada de la redacción del Plan. 


 


C
SV


: 4
09


15
69


81
20


42
25


53
63


11
88


3 
- V


er
ifi


ca
bl


e 
en


 h
ttp


s:
//s


ed
e.


ed
uc


ac
io


n.
go


b.
es


/c
id


 y
 C


ar
pe


ta
 C


iu
da


da
na


 h
ttp


s:
//s


ed
e.


ad
m


in
is


tra
ci


on
.g


ob
.e


s



https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=409156981204225536311883



				2021-01-21T17:21:41+0100

		España












 


 - 1 -  


 


 
4.1 Sistemas de información previa  


 
4.1.1 Vías y requisitos de acceso al título, incluyendo el perfil de 


ingreso recomendado 
 


Cumple requisitos de acceso según legislación vigente: SI 


 


Los requisitos de acceso al título propuesto son según el artículo 16, del Real 


Decreto 1393/2007, modificado por el Real decreto 861/2010, de 2 de julio: 


 


1. Para acceder a las enseñanzas oficiales de Máster será necesario estar en 


posesión de un título universitario oficial español u otro expedido por una 


institución de educación superior del Espacio Europeo de Educación Superior 


que facultan en el país expedidor del título para el acceso a enseñanzas de 


Máster. 


 


2. Asimismo, podrán acceder los titulados conforme a sistemas educativos 


ajenos al Espacio Europeo de Educación Superior sin necesidad de la 


homologación de sus títulos, previa comprobación por la Universidad de que 


aquellos acreditan un nivel de formación equivalente a los correspondientes 


títulos universitarios oficiales españoles y que facultan en el país expedidor 


del título para el acceso a enseñanzas de postgrado. El acceso por esta vía 


no implicará, en ningún caso, la homologación del título previo del que esté 


en posesión el interesado, ni su reconocimiento a otros efectos que el de 


cursar las enseñanzas de Máster. 


 


CRITERIOS DE ACCESO GENERALES 


 


Los perfiles preferentes de ingreso en este máster son Licenciaturas o Grados en 


Economía, Administración y Dirección de Empresas, Marketing, Derecho, 


Arquitectura, Publicidad y Relaciones Públicas y titulaciones afines. Ingeniería en 


cualquiera de sus ramas, así como cualquier titulación oficial, técnica o no, para 


cuyo desempeño profesional se pueda requerir la especialización en la función de 


Marketing y Gestión Comercial. 


 


 


4.1.2 Sistemas de información previa a la matriculación y 
procedimientos accesibles de acogida y orientación de los 


estudiantes de nuevo ingreso para facilitar su incorporación a la 
Universidad y la titulación 
 


 


La difusión de la Oferta de Másteres Universitarios se realizará a través de los 


sistemas de comunicación que utiliza ESIC Universidad habitualmente: publicidad 


gráfica, mailing, envío de notas de prensa, información a través de la página web 


de la Universidad (www.esic.edu), asistencia a diversas ferias de educación, visitas 


a centros públicos, etc. Estas acciones ponen a disposición de los futuros alumnos 


de la Universidad varios sistemas de información, acogida y orientación para 


facilitar su incorporación en la fase previa a la matriculación. Así, en el caso de ESIC 


Universidad: 
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1. Participación en ferias educativas: ESIC Universidad participa en diferentes 


ferias educativas, la más importante AULA, en la que se realizan sesiones de 


orientación universitaria, tanto para alumnos nacionales como extranjeros.   


2. Jornadas de puertas abiertas: con especial atención a los municipios 


cercanos a ESIC Universidad, se realizan jornadas de puertas abiertas para 


todo el público interesado y un Programa de Visitas Guiadas con objeto de 


que los centros que lo deseen visiten las instalaciones de la Universidad y se 


informen de la oferta académica relacionada con las áreas de conocimiento 


en él involucradas.   


3. ESIC Universidad realiza un esfuerzo constante de actualización y 


mantenimiento de la página web, para ofrecer una información completa, 


eficaz y ordenada de la Universidad, sus titulaciones, su organización y sus 


actividades, mejorando el nivel de accesibilidad a sus informaciones 


(www.esic.edu ) 


 


Adicionalmente, la difusión de la oferta del presente Máster Universitario se 


realizará a través de los sistemas de comunicación de ESIC Universidad: 


- Página web de la Escuela. 


- Publicidad gráfica, anuncios en prensa, mailings, notas de prensa. 


- Revistas de alumnos y antiguos alumnos y boletín electrónico, etc. 


- Asistencia a ferias de educación y organización de las mismas. 


- Sesiones de información, visitas a centros educativos públicos y privados. 


 


Medios de comunicación de AEEDE (Asociación de Escuelas de Dirección de 


Empresas de la que ESIC es miembro), acciones de marketing de los 


Departamentos de Marketing y Comercial, de la Escuela, etc. 


- La comunicación a estudiantes de otros países, se realizará a través de 


Universidades o Escuelas con las que ESIC mantiene convenios y de 


Asociaciones (EFMD, CLADEA, etc.) de las que ESIC forma parte. 


 


La preinscripción y matrícula se realizarán vía web, a través de una aplicación 


informática que facilita este proceso a los alumnos. 


 


Se informará a los estudiantes de Másteres de la Universidad a través de la 


secretaría de alumnos, los centros de información de la Universidad, la guía del 


estudiante, charlas y conferencias, la página web de la Universidad (www.esic.edu), 


etc.  


 


Los estudiantes podrán realizar la mayor parte de las gestiones administrativas a 


través del Portal de Servicios de la Universidad, desde el primer contacto al realizar 


la preinscripción por Internet, ESIC Universidad le ofrece al alumno una Cuenta de 


Dominio Único, compuesta de nombre de usuario y clave, que le permitirá 


identificarse en el acceso a todos los servicios telemáticos de la Universidad 


relacionados con las nuevas tecnologías, que le ayudarán en el desarrollo de las 


actividades académicas. 


 


El Portal de Servicios es el punto de entrada al conjunto de servicios telemáticos 


que ESIC Universidad pone a disposición del alumno para realizar las gestiones y 


consulta, desde casa, el trabajo o la propia Universidad, a través de las aulas que 


ésta ofrece de libre acceso. 


 


La Universidad pone a disposición de los futuros alumnos de la Universidad varios 


sistemas de información, acogida y orientación para facilitar su incorporación en la 


C
SV


: 3
40


67
70


95
87


05
90


47
07


97
52


1 
- V


er
ifi


ca
bl


e 
en


 h
ttp


s:
//s


ed
e.


ed
uc


ac
io


n.
go


b.
es


/c
id


 y
 C


ar
pe


ta
 C


iu
da


da
na


 h
ttp


s:
//s


ed
e.


ad
m


in
is


tra
ci


on
.g


ob
.e


s



http://www.esic.edu/





 


 - 3 -  


 


fase previa a la matriculación, entre los que caben destacar las Jornadas de puertas 


abiertas, con especial atención a los municipios cercanos, y la Información en la 


página web, realizándose un esfuerzo constante de actualización y mantenimiento 


de la página web, para ofrecer una información completa, eficaz y ordenada de la 


Universidad, sus titulaciones, su organización y sus actividades, mejorando el nivel 


de accesibilidad a sus informaciones. 


 


ESIC Universidad, a través de Unidad de Desarrollo Profesional (UDP) viene 


desarrollando de manera continuada, una política de ayuda a la inserción en el 


mundo laboral de todos los alumnos, publicitada de manera expresa en la página 


web de la Universidad, y dotada de una aplicación específica que permite y facilita 


información, mediante el acceso a una base de datos, que posibilita el conocimiento 


por parte del alumno de toda clase de ofertas relacionadas con la formación y 


actividades, tanto académicas como extraacadémicas, así como sobre la posibilidad 


de buscar de manera activa el primer empleo. Permite conocer la situación actual 


del mercado laboral, ofertas en prensa, información sobre empleo público y privado, 


los métodos más actualizados sobre búsqueda de empleo, asesoramiento sobre la 


elaboración del currículo, cómo afrontar las entrevistas de trabajo, los procesos de 


selección, cómo preparar una carta de presentación, conocer el perfil de las 


empresas, direcciones de interés, voluntarios y ONGs, etc. 


 


La UDP se articula en las siguientes áreas de actuación: 


 


I- Servicios Generales: 


Facilita información y difusión sobre convocatoria de becas, cursos de postgrado, 


másteres, formación, prácticas en empresas, etc. 


Lleva a cabo una orientación profesional mediante Tutorías personalizadas, 


Seminarios sobre búsqueda de empleo, estudios del mercado de trabajo, formación, 


prácticas en empresas, etc. 


Orientación laboral y asesoramiento para el autoempleo y creación de empresas, 


dirigido a estudiantes de los últimos años de carrera y recién titulados. 


Asesoramiento en la elaboración del Currículum Vitae, simulación de procesos de 


selección y entrevista. 


 


Las actuaciones de la UDP en el campo de la inserción laboral y el desarrollo y 


aplicación de los conocimientos adquiridos, despliegan su máxima eficacia en el 


ámbito específico de los Convenios de Cooperación Educativa, aludidos 


anteriormente, mediante una acción de intermediación alumnos-Empresas, 


analizando las ofertas y demandas existentes, y adecuando los perfiles presentados 


y exigidos por ambas partes. 


  


II- Formación para el empleo: 


La UDP facilita ofertas permanentes de cursos de formación especializada 


orientados a mejorar el desarrollo profesional y la inserción en el mundo laboral. 


 


III- Foro de Empresas: 


Realización anual de foros de empleo que sirvan de encuentro directo entre las 


empresas y los alumnos, en el que las principales empresas e instituciones de 


nuestro país muestren sus técnicas de selección, perfiles demandados y ofertas 


laborales. 


 


IV- Observatorio ocupacional: 
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Se realizan estudios sobre los distintos sectores empresariales y de actividad, así 


como análisis de la proyección socio laboral de las diferentes titulaciones impartidas 


en ESIC Universidad, así como la evolución de las prácticas y de la bolsa de empleo. 


 


V- Recursos de información especializados en empleo: 


Atención directa. 


Puestos de auto-consulta de acceso a aplicación online de gestión de prácticas y 


ofertas que optimiza la relación entre la empresa, alumnos y universidad. 


 


Así mismo, ESIC Universidad gestiona el Programa de Apoyo e Integración a 


Personas con Discapacidad, donde se incluyen diversas acciones para que aquellos 


que se encuentren en situación de discapacidad, puedan gozar de las mismas 


oportunidades que el resto para el desarrollo de sus estudios universitarios, bajo el 


prisma de igualdad de oportunidades. 
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Otros Recursos Humanos 


 


Personal de apoyo disponible en la Facultad de Ciencias Jurídicas y 


Sociales.  


 


El Personal de Administración y Servicios de ESIC UNIVERSIDAD normalmente no tiene 
funciones de apoyo ceñidas a la docencia de una titulación específica, sino que da apoyo a 
todas la titulaciones y másteres. 
El total de la plantilla asciende a 146 personas; 143 de las mismas son con dedicación a tiempo 
completo.  
No están incluidos los puestos de gestión académica (Comité Ejecutivo de Postgrado, 
Directores de Titulación) pues todos son personal docente e investigador y ya se encuentran 
ubicados en el apartado 6.1. 
Teniendo en cuenta los diferentes departamentos y la categoría laboral, el Personal de 
Administración y Servicios se estructura según se indica a continuación:  
 


ÁREAS / DEPARTAMENTOS  Dirección 
Mando 


Intermedio 
Técnico Auxiliar 


Total 


general 


Dirección General 1       1 


Dirección General 1       1 


Secretaría General 5 10 27 5 47 


Administración y Finanzas 2 1 5   8 


Asesoría Jurídica   2     2 


Coordinación Institucional     2   2 


Idiomas 1 2 6   9 


Ordenación Académica 1 2 5   8 


RRHH     1   1 


Secretaría General 1       1 


Secretaria/Atención al Alumno    2 8   10 


Servicios Generales/Mantenimiento   1   5 6 


Desarrollo Corporativo 5 7 14   26 


Desarrollo Corporativo y de Negocio 1       1 


Internacional 2 2 5   9 


Políticas Corporativas   1     1 


Proyectos Corporativos     1   1 


Ranking     1   1 


Relaciones Institucionales y Proyectos        
Corporativos 1 1     2 


Unidad de Desarrollo Profesional 1 3 7   11 


Desarrollo de Negocio e Innovación Digital 3 5 29 2 39 


Admisiones   2 12   14 


Comunicación Corporativa 1   3   4 


Marketing  1   4   5 


Transformación Digital 1 2 7   10 


C
SV


: 3
40


49
72


52
62


67
88


37
86


61
87


9 
- V


er
ifi


ca
bl


e 
en


 h
ttp


s:
//s


ed
e.


ed
uc


ac
io


n.
go


b.
es


/c
id


 y
 C


ar
pe


ta
 C


iu
da


da
na


 h
ttp


s:
//s


ed
e.


ad
m


in
is


tra
ci


on
.g


ob
.e


s







 


 - 2 -  


 


TSIC   1 3 2 6 


ESIC Experience 1 4 3   10 


Customer Experience 1 1 1   3 


Eventos   1     1 


Extensión Universitaria   1 2   3 


Proyectos Empresariales y Colaboraciones   1 1   2 


RSE   1     1 


Postgrado   2 4   6 


Académico / Coordinación Operativa     3   3 


Calidad y Acreditaciones    1 1   2 


Investigación   1     1 


Universitaria 2 3 7 2 14 


Biblioteca   1 2 2 5 


Calidad y Acreditaciones    1 1   2 


Editorial 1   4   5 


Investigación 1 1     2 


Gabinete de Dirección General 1   2   3 


Gabinete de Dirección 1   2   3 


Total general 18 32 87 9 146 


 
La experiencia profesional de la plantilla queda avalada por el hecho de que se trata de las 
mismas personas que vienen cumpliendo estas labores hasta el momento. Su adecuación 
queda garantizada por el proceso de selección del personal y por los planes de carrera dentro 
de la Universidad. 
 
El personal de Innovación Digital de ESIC gestiona todo lo relativo a la informática y las 
comunicaciones de la Universidad, promueve y coordina las actuaciones globales de 
implantación de Tecnologías y Sistemas Informáticos y Comunicación (TSIC), apoyando las 
actividades de docencia, gestión, investigación y servicios. 
 
Por otro lado, TSIC atiende mensualmente alrededor de 2.500 consultas, incidencias, y 
solicitudes de material informático, a través de tic@esic.edu, por vía telefónica o vía web.  
 
Para la gestión de alumnos y profesores, se dispone del Personal que se adjunta en el cuadro, 
diferenciándolo por categoría laboral.  
 


 


CATEGORÍA LABORAL TOTAL 
DEDICACIÓN HORARIA 
A TIEMPO COMPLETO 


DEDICACIÓN 
HORARIA A 


TIEMPO PARCIAL 


Dirección General 18 18 - 


Mando Intermedio 32 31 1 


Técnico 87 87 - 


Auxiliar 9 7 2 


Total 146 143 3 
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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) así 


como de TOEFL (STN 11379) y de TOEIC. Dichas autorizaciones han permitido a 


ESIC Idiomas realizar en el año 2017 más de 10.000 exámenes en sus 


instalaciones, tanto a alumnos propios del centro como alumnos externos. Las 


convocatorias para dichos exámenes tienen carácter mensual. 


 


Todos los cursos de formación de habla inglesa impartida tanto con carácter 


obligatorio como voluntario están enfocados a la preparación y obtención de un 


título oficial. Los destinatarios de dichos cursos son alumnos de grado, PAS y PDI 


de ESIC. 


 


El 95% del profesorado de ESIC Idiomas es además examinador oficial de los 


exámenes de Cambridge y todos los años nuestros profesores/ examinadores son 


elegidos para formar a otros examinadores en todo el territorio español. 


 


Desde el año 2015 ESIC Idiomas participa en la realización de los exámenes de 


Cambridge en Centros Bilingües de la Comunidad de Madrid. Esta colaboración 


implica estar presente en unos 40 centros de primaria y secundaria. 


 


Además de los cursos en lengua inglesa, se imparten otras lenguas como francés, 


chino y español para extranjeros. 


 


Desde el año 2009 ESIC Idiomas recibe varias decenas de alumnos chinos que 


acuden a nuestro centro para aprender español en un primer lugar y poder 


incorporarse al sistema universitario español. 


 


Del mismo modo, todo estudiante ERASMUS que lo solicite tiene la posibilidad de 


cursar español y certificar los conocimientos adquiridos mediante la realización del 


examen DELE del Instituto Cervantes, del que ESIC Idiomas es también centro 


examinador oficial y cuyas convocatorias tienen lugar varias veces durante el año 


(aproximadamente, cada dos meses). 


 


 


Para más información la página web: https://www.esic.edu/idiomas/ 


 


ESIC Universidad, en su compromiso con la internacionalización y la implantación 


del bilingüismo en el Campus, cuenta con profesionales habilitados para 


comunicarse en inglés en las áreas de: 


- Admisiones. 


- Atención al alumno. 


- Oficina internacional. 


- Tutores de grupo. 


- Unidad de Desarrollo Profesional.  


- Alumni (antiguos alumnos). 


- Recepción /Información.  
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RECURSOS MATERIALES Y SERVICIOS 
 


1.1 Justificación de la adecuación de los medios materiales y 


servicios disponibles 
 


 


ESIC CAMPUS POZUELO: INFRAESTRUCTURAS, INSTALACIONES Y SERVICIOS 


 


ESIC Universidad dispone de un campus universitario en Pozuelo de Alarcón, en la 


Avenida Valdenigrales, s/n. 28223 Madrid, en la parcela 28-A del Plan Parcial 


“Ampliación Casa de Campo”, Sector I, Polígono 1, con un total de 27.500 m2, 


distribuidos en:  


 


- Edificios docentes y de administración  


- Biblioteca 


- Instalaciones deportivas 


- Aparcamiento exterior 


 


Las tres últimas de utilización conjunta con el Ayuntamiento de Pozuelo de Alarcón. 


 


La Universidad hace un uso transversal de todos sus recursos, por lo que todos los 


medios materiales están a disposición de la comunidad universitaria con 


independencia de su adscripción a una u otra titulación. 


 


1.1.1 ACCESIBILIDAD URBANA 


 


Los accesos a las instalaciones cumplen con todos los requisitos de amplitud y 


accesibilidad para que, en cualquier momento, los equipos de Protección Civil 


puedan actuar sin dificultad. Asimismo, las personas con discapacidad física tienen 


asegurada su completa movilidad por todas las instalaciones al haberse 


contemplado, desde su fase de diseño, la supresión de todas las barreras 


arquitectónicas. 


 


En cuanto al transporte público, las líneas que dan acceso al campus son las 


siguientes: 


 


 Autobuses 


Empresa Municipal de Transportes (E.M.T.): 


• Línea A (Moncloa-Somosaguas) 


• Línea H (Campamento-Somosaguas) 


 


 Empresa Llorente 


(exclusiva zona de Pozuelo) 


• Línea 561 (Aluche-Pozuelo-Majadahonda-Las Rozas). 


•  Línea 563 (Aluche-Pozuelo estación)*. 


• Línea 565 (Pozuelo-Boadilla del Monte). 


• Línea 656 (Moncloa-Pozuelo). 


• Línea 657 (Moncloa-Pozuelo)*. 
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• Línea 658 (Moncloa-Pozuelo estación). 


* Parada en la puerta de ESIC Universidad 


 


 Metro Ligero 


• Línea 2 (Estación de Aravaca-Colonia Jardín), con parada en estación “Dos 


Castillas”. 


 


 Trenes: Cercanías 


(enlace con Metro Madrid) 


• Línea C-7a: Alcalá de Henares-Chamartín-Príncipe Pío. 


• Línea C-7b: Príncipe Pío-Atocha-Tres Cantos. 


• Línea C-10: Villalba-Príncipe Pío-Atocha-Chamartín. 


 


 Automóvil,  


• Acceso por Ctra. de Castilla: interconexión Pozuelo-Majadahonda. 


• Acceso por Nacional VI: desvío Pozuelo. 


• Acceso por M-30: desvío Ctra. de Castilla. 


• Acceso por M-40: sal ida 40 Pozuelo-Majadahonda. 


1.1.2 ORGANIZACIÓN DE LA INFRAESTRUCTURA FÍSICA BÁSICA 


 


Los diferentes Departamentos y Unidades, donde trabaja el personal de 


administración y servicios, se encuentran repartidos en distintas localizaciones del 


edificio. El campus cuenta con dos entradas: la entrada principal y la del parking 


de la Biblioteca. Desde el parking interior se accede, a su vez, a las dos entradas 


del propio edificio. 


 


La infraestructura necesaria se compone de las siguientes superficies aproximadas:  


 


Dedicación de espacios a: Superficie (m2) 


Rectorado y dirección 315,45 


Administración y secretarías 151,90 


Aulas y laboratorios 3.540,85 


Seminarios 680,35 


Salón de actos 170,95 


Aula magna 100,00 


Departamentos académicos 465,40 


Despachos de profesores 817,55 


Aparcamiento interior, almacenes, 


instalaciones y servicios 


 


2.459,03 


Vestíbulo, pasillos y escaleras 3598,95 


Total 12.300,43 


 


 


La distribución de aulas y equipos informáticos es la siguiente: 


 


Aulas y equipos informáticos Nº 


Aulas disponibles 57 


Aulas de informática disponibles 8 


Nº de puestos en aulas de 


informática 


275 
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La dedicación de espacios dedicados a las distintas actividades se ha resuelto 


espacialmente en cinco plantas cuyo detalle, de forma resumida, es el siguiente: 


 


Planta Sótano: 


Dedicada a Aulas (2 de Informática), Almacenes Generales, Almacén de libros, 


Despachos de Servicios (Editorial, Transformación Digital y Tecnologías de la 


Información, Deportes, Marketing, Comunicación, Desarrollo Internacional, ESIC 


Experience), Despachos de Gestión, Instalaciones Generales (Admisiones de 


Postgrado, Reprografía) y 14 plazas de aparcamiento. 


 


Dedicación de espacios a Superficie (m2) 


Aulas de informática 121,80 


Despachos de servicios 364,60 


Almacenes generales 308,80 


Almacén de libros 188,50 


Despachos de gestión  293,35 


Instalaciones generales (reprografía…) 276,65 


Aparcamiento 502,70 


Varios 8,80 


Total 2.065,20 


 


Planta Baja: 


En esta planta, además de las dependencias que se detallan a continuación, 


también se encuentran ubicados la Cafetería y el Comedor con una superficie total 


de (668,70 m2), estando dotado el Comedor de 150 puestos que permiten servir 


en la actualidad hasta 300 comidas a los alumnos, profesores y personal de 


Administración y Servicios. 


 


Dedicación de espacios Superficie 


(m2) 
Pasillos  Aulas  272 


Aulas y Laboratorios de Informática (Quanty Lab) 237 


Aula Magna 100,00 


Neuromarketing Lab 37 


  ESIC Tech (Laboratorio de Robótica e Inteligencia 


Artificial) 


60 


UDP: Prácticas y Carreras Profesionales, AA.AA.,ESIC 


Emprendedores 


227,40 


Oficina Internacional 14 


Despachos 155,48 


Capilla 154,40 


Instalaciones Generales (salas de reuniones, sala de 


espera, cafetería) 


274,92 


Secretaría de alumnos 28,50 


Departamento de Admisiones de Postgrado 47 


Esic Store y Almacén (Venta de libros) 52 


Cafetería/Comedor 668,70 


Total 2.328,40 
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Planta Primera: 


En esta planta se encuentran ubicadas 17 Aulas, Departamento de Información y 


Admisiones, Salón de Actos, Despachos de la Dirección, Administración, Atención 


al Alumno, Salas de Seminarios y Coordinación de alumnos y Extensión 


Universitaria. La superficie asignada a cada una de las áreas es la que se refleja en 


la siguiente tabla: 


 


Dedicación de espacios Superficie 


(m2) 


Aulas 970,30 


Salón de Actos 170,95 


Despachos de Dirección 300 


Administración  50 


Atención al alumno 55 


Seminarios 52,60 


Dpto. de Admisiones de Grado 48 


Coordinación de alumnos y Extensión Universitaria 


 


21 
Instalaciones Generales 2,50 


Total 1.670,35 


 


Planta Segunda: 


En esta planta se encuentran ubicadas 19 Aulas, Salas de Seminarios y Despachos 


de Gestión, Multimedia Lab, siendo la superficie asignada a cada una de las áreas 


la relacionada a continuación: 


 


Dedicación de espacios Superficie (m2) 


Aulas 942,60 


Aulas de Informática 162 


Multimedia Lab  53 


Despachos de Gestión 43,70 


Idiomas y Seminarios 322,30 


Instalaciones Generales 30,35 


Total 1.495,95 


 


Planta Tercera: 


En esta última planta se ubican las siguientes instalaciones: aulas, Salas de 


Seminarios, Despachos de Departamentos Académicos, Sala de Profesores, Servicio 


Médico y la Residencia SCJ, según la siguiente distribución: 


 


Dedicación de espacios Superficie (m2) 


Aulas 860.85 


Salas de Seminarios 70,40 


Despachos de Departamentos Académicos 171,65 


172,05 
Despachos Generales 70,00 
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Residencia SCJ 290,65 


Instalaciones Generales 14,20 


Total 1.477,75 


 


 


1.1.3 RESUMEN GENERAL DISTRIBUCIÓN DE M2  


 


A las superficies anteriormente desglosadas hay que añadir 3.262,78 m2 de 


escaleras, pasillos, aseos y zonas comunes. 


La distribución por tanto de los espacios disponibles será: 


 


Plantas Superficie 


(m2) 


Sótano 2.065,20 


Baja 2.328,40 


Primera 1.670,35 


Segunda 1.495,95 


Tercera 1.477,75 


Zonas comunes 3.262,78 


Total 12.300,43 


 


Adicionalmente, ESIC Universidad cuenta con 310 plazas de aparcamiento en 


superficie, más 60 plazas dentro del propio recinto para profesores y personal. 


 


1.1.4 BIBLIOTECA   


Desde septiembre de 2013, ESIC Universidad cuenta, en una instalación aneja al 


edificio principal, con una nueva Biblioteca, la Biblioteca Municipal Universitaria 


ESIC, resultado del acuerdo de colaboración entre el Ayuntamiento de Pozuelo de 


Alarcón y ESIC, por el cual el Ayuntamiento cede el suelo y ESIC edifica, financia y 


gestiona la Biblioteca.  


En los acuerdos suscritos entre el Ayuntamiento de Pozuelo de Alarcón y ESIC se 


incluye, además, el compromiso por parte de la Universidad, en el caso de ser 


aprobada por Ley, de incrementar sus actuales 20.400 ejemplares de fondo 


bibliográfico vinculado con el mundo empresarial, a medida que se vayan 


impartiendo nuevas titulaciones.  


 


En referencia a las instalaciones de la biblioteca, podemos apuntar los siguientes 


datos:  


Está ubicada en una parcela de 3.500 m2, con una superficie útil de 1.650 m2 y 


dispone de las siguientes instalaciones: 


• 289 puestos de lectura y estudio 


• 14 salas de trabajo colectivo 


• 24 puestos de acceso a Internet 


• 2 puestos de OPAC para consulta de catálogo bibliográfico 


• Mesas con conexión para portátiles y otros dispositivos 


 


Entre otros recursos cabe destacar: 


 20.400 ejemplares especializados en diferentes áreas de conocimiento. 


 3.000 volúmenes de literatura de creación 
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 130 títulos de revistas y publicaciones periódicas: 


 Plataforma de libro electrónico e-Libro 


 Revistas académicas y profesionales: 140 títulos  


 Bases de Datos suscritas: 


 EMERALD Insight 


 SABI 


 EBSCO Discovery Service 


 ABI/Inform Collection que incluye: 


o ABI/INFORM Datelineinformation  


o ABI/INFORM Globalinformation  


o ABI/INFORM Trade & Industryinformation  


 Acceso a SMARTECA del grupo Wolters Kluwer, incluye los títulos: Especial 


Directivos, Capital Humano, Técnica contable y financiera, Todo cierre fiscal 


y contable, Marketing+Ventas, Estrategia Financiera y Revista Contable. 


 Acceso electrónico a la revista Autocontrol de la Publicidad. 


 


Los servicios que presta la biblioteca a sus usuarios son: 


 Servicio de información bibliográfica y referencia. 


 Acceso al documento: préstamo en sala, préstamo personal y préstamo 


interbibliotecario. 


 Reserva de documentos. 


 Formación de usuarios sobre los recursos de la biblioteca. 


 Consulta a bases de datos. 
 


1.1.5 OTROS SERVICIOS.  


1.1.5.1 UDP 


a. Prácticas y Carreras Profesionales:  


 


El Plan de Apoyo al Estudiante (PADE) fomenta la proyección empresarial de cada 


alumno ofreciéndole prácticas en empresa, para lo que ESIC Universidad cuenta 


con la cooperación de más de 2.500 empresas y organizaciones de todos los 


sectores económicos, con las que tiene suscritos convenios activos de prácticas. 


 


En el año 2018 desde el departamento de prácticas se gestionaron 3662 ofertas de 


prácticas en empresas para todos los ámbitos (marketing, comunicación, 


publicidad, digital, finanzas, recursos humanos, etc…) 


 


Cada vez es más habitual la demanda de estas empresas de puestos de prácticas 


en el ámbito digital. 


 


Muestra de ello son los 360 puestos de prácticas de ámbito digital gestionados por 


ESIC Universidad a través de sus convenios con empresas, para alumnos de los 


actuales grados, en el año 2018. 


 


Los Departamentos de Prácticas y Carreras Profesionales, por su parte, se orientan 


a facilitar la incorporación al mercado laboral y el desarrollo profesional de los 


alumnos actuales y antiguos alumnos de ESIC de acuerdo con sus deseos, intereses, 


necesidades y preferencias satisfaciendo así, al propio tiempo, las necesidades de 


personal cualificado sentidas por las empresas. 
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El Departamento gestiona anualmente unas 3.000 ofertas de trabajo de todos los 


sectores de la actividad y en un amplio abanico de áreas funcionales y niveles 


jerárquicos. 


 


Este servicio, así como el volumen de convenios firmados con empresas, y la 


creciente demanda de perfiles del “ámbito digital”, nos aseguran la posibilidad de 


ofertar prácticas curriculares a los alumnos del grado propuesto. 


 


ESIC lleva años generando una red de contactos de alta dirección con empresas de 


primer nivel nacional e internacional. Estos acuerdos establecen vínculos con ESIC 


Universidad a través de diferentes servicios orientados hacia los estudiantes o los 


docentes, como son: 


 


 Prácticas en Empresa y Carreras Profesionales. 


 Organización de eventos de alta dirección, por ejemplo, “Hoy es Marketing”, con 


diversos patrocinadores, Foro de empleo Meet, Premios Aster, entre otros. 


 Acuerdos de tipo institucional. 


 Impartición de jornadas o seminarios de Alta Dirección, etc. 


 


A continuación, se muestran algunas empresas representativas con las que ESIC 


Universidad mantiene acuerdos marco: 


 
■  3M ■  ABENGOA ■  ACCENTURE ■  ACCIONA ■  AC NIELSEN ■  ADECCO ■  


ADIDAS SALOMON ■  AENA ■  AENOR ■  AHORRAMÁS ■  AIR LIQUIDE ■  ALTADIS 


■  AMADEUS ■  AMERICAN EXPRESS ■  ANTENA 3 TELEVISIÓN ■  APPLE COMPUTER 


ESPAÑA ■  AVON COSMETICS ■  AXA WINTERTHUR ■  AYUNTAMIENTO DE 


POZUELO DE ALARCÓN ■  BANCO BANIF ■  BANCO SANTANDER ■  BANESTO ■  


BANKINTER ■  BASSAT OGILVY ■  BBVA ■  BMW GROUP ■  BNP PARIS ■  BT ESPAÑA 


■  BULL ESPAÑA ■  CADBURY SCHWEPPES ■  CAJA RURAL DE NAVARRA ■  


CAMPOFRÍO ■  CANAL ISABEL II ■  CASER SEGUROS ■  CARREFOUR ■  CEPSA ■  


CISCO SYSTEM ■  CM VOCENTO ■  COCA COLA ■  COLGATE-PALMOLIVE ■  


CORREOS ■  CRÉDITO Y CAUCIÓN ■  DAF ■  DAIMLER-CHRYSLER ESPAÑA ■  


DECATHLON ■  DELL ■  DELOITTE ■  DIAGEO ■  DIARIO EL PAÍS ■  


DUN&BRADSTREET ■  EDELVIVES ■  EL CORTE INGLÉS ■  EL ECONOMISTA ■  EL 


MUNDO ■  ELECTROLUX ■  ELECTRONIC ARTS ■  ENDESA ■  ERICSSON ESPAÑA ■  


EULEN ■  FNMT ■  FASA RENAULT ■  FERROVIAL ■  FNAC ESPAÑA ■  FRANCE 


TELECOM-ORANGE ■  FUJITSU ■  FUNDACIÓN DEHÓN ■  GAS NATURAL ■  GENERAL 


ELECTRIC HEALTHCARE ESPAÑA ■  GENERAL MOTORS ESPAÑA ■  GILLETTE ■  


GLAXOSMITHKLINE ■  GÓMEZ-ACEBO & POMBO ■  GOODYEAR DUNLOP ■  


GRÁFICAS DEHÓN ■  COFARES ■  CORTEFIEL ■  DANONE ■  FERROVIAL ■  


HIPERCOR ■  JUTECO ■  ONCE FUNDOSA ■  GRUPO OSBORNE ■  GRUPO PASCUAL 


■  PEPSICO ■  GRUPO PRISA ■  SOS CUÉTARA ■  GRUPO TELEFÓNICA ■  HEINEKEN 


ESPAÑA ■  HEINZ IBÉRICA ■  HENKEL IBÉRICA ■  HEWLETT-PACKARD ESPAÑOLA 


■  HILTI ESPAÑOLA ■  IBERDROLA ■  IBERIA ■  ICEX ■  IKEA IBÉRICA ■  INDRA ■  


IVECO PEGASO ■  JOHNSON & JOHNSON ■  JOHNSON’S WAX ESPAÑOLA ■  JONES 


LANG LASALLE ESPAÑA ■  KELLOG´S ■  KENTUCKY FRIED CHIKEN (KFC) ■  


KIMBERLY-CLARK ■  KNIGHT FRANK ESPAÑA ■  KUTXA ■  KUWAIT PETROLEUM 


ESPAÑA ■  LEASEPLAN SERVICIOS ■  LEROY MERLIN ■  LG ELECTRONICS ■  LLEDO 


ILUMINACIÓN ■  LOEWE ■  L'OREAL ■  LVMH IBERIA ■  MAZDA ■  McCANN-


ERICKSON ■  MERCEDES BENZ ■  MICHAEL PAGE INTERNATIONAL ESPAÑA ■  


MOTOROLA ESPAÑA ■  NH HOTELES ■  NINTENDO ESPAÑA ■  ORACLE IBÉRICA ■  


ORMAZABAL ■  PELAYO ■  PETROGAL ■  PEUGEOT ESPAÑA ■  PFIZER ■  PHILIPS ■  


PHONEHOUSE ■  PRICEWATERHOUSECOOPERS ■  PROCTER & GAMBLE ■  
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PROSEGUR ■  RANDSTAND ■  RECOLETOS GRUPO DE COMUNICACIÓN ■  RENFE ■  


REPSOL YPF ■  ROBERT BOSCH ■  ROCHE FARMA ■  ROYAL CANIN ■  SAINT GOBAIN 


■  SAME DEUTZ FAHR ■  SANITAS, S.A. DE SEGUROS ■  SANTILLANA FORMACIÓN 


■  SAP ESPAÑA ■  SECURITAS DIRECT ■  SEUR ■  SOGECABLE ■  SOLUZIONA ■  


SPANAIR ■  SUPERMERCADOS SÁNCHEZ ROMERO ■  TEA CEGOS ■  TELECINCO-


PUBLIESPAÑA ■  TELEFÓNICA MÓVILES ESPAÑA ■  TVE ■  THE WALT DISNEY CO. 


IBERIA ■  TOTAL ESPAÑA ■  UNIVERSAL PICT. INT. SPAIN ■  VALEO SERVICE 


ESPAÑA ■  VOCENTO ■  VODAFONE ■  VOLVO CAR ESPAÑA ■  WARNER BROS 


ESPAÑA ■  WELLA ■  XEROX ESPAÑA ■  YAHOO IBERIA ■  YOUNG&RUBICAM ■  


YVES ROCHER ESPAÑA 


 


 


b. Antiguos alumnos: 


 


El número de Antiguos alumnos de ESIC supera la cifra de 60.000. El número y la 


posición en el tejido empresarial de sus antiguos alumnos constituye una apreciada 


fortaleza, que fomenta los vínculos entre ellos y ESIC, ofreciéndoles los servicios 


del Departamento de Carreras Profesionales, cursos y seminarios de formación de 


continuidad, así como reuniones de carácter anual con las diferentes promociones. 


 


ALUMNI organiza además conciertos de música clásica, conferencias, visitas a 


museos y otras actividades de carácter lúdico. Edita, además, la Revista “ESIC 


Alumni”, de periodicidad trimestral, que recoge, además de interesantes artículos, 


noticias relativas a la actividad de la Escuela, sobre los antiguos alumnos y sus 


empresas. 


 


c. ESIC EMPRENDEDORES: 


 


ESIC Universidad pone a disposición de todos sus alumnos de grado un 


servicio para fomentar el  emprendimiento, así como para apoyarles durante 


los primeros pasos en la puesta en marcha de sus ideas empresariales. 


 


Los servicios ofrecidos a los alumnos se centran en: 


 


- Asesoramiento 


Asesoramiento experto para acelerar el diseño y puesta en marcha de la 


iniciativa, adaptado en función del grado de concreción y desarrollo del 


proyecto: 


 


o General para la identificación de las claves del proyecto, definición 


del horizonte temporal y elaboración del plan de empresa. 


o Especializado por áreas funcionales: marketing, tecnología, digital, 


estrategia, comercial, financiera, jurídica, etc 


 


- Incubadora de Empresas 


Ofrece a los alumnos emprendedores espacios de trabajo para que 


desarrollen las primeras etapas de sus empresas y apoyo técnico con 


asesoramiento empresarial para acelerar sus iniciativas 


La incubadora cuenta con 120 metros cuadrados con 6 islas de trabajo, con 


capacidad de 4 personas cada isla, con las dotaciones básicas de 


comunicación y trabajo como pueden ser impresora, fax, escáner, acceso a 


internet vía wifi. Los usuarios pueden ser distintos en el horario de mañana 


o en el de tarde. 
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- Premios al Emprendimiento 


 


ESIC Universidad pone en marcha dos premios enfocados al fomento del 


espíritu emprendedor entre los alumnos de grado: 


 


Premio ESIC Creación de Empresas 


Premio ESIC al mejor Trabajo Fin de Grado de Iniciativa Emprendedora. 


 


- Encuentros y Jornadas para Emprendedores 


- Foros de inversión para Emprendedores e Inversores 


 


1.1.6 MULTIMEDIA LAB 


Dentro del área académica Multimedia Lab se configura como un espacio que tiene 


como misión fundamental desarrollar en los alumnos habilidades en las áreas de la 


creación y producción digital, necesarias para mejorar en sus trabajos académicos 


y destacar en sus futuras carreras profesionales.  


Dotar a los alumnos de una estructura a partir de la cual puedan adquirir 


conocimientos, trabajando y familiarizándose con las distintas herramientas de 


diseño multimedia.   


 


Multimedia Lab se estructura en torno a 3 áreas principales: 


 


a) AULA DE CONTENIDOS (PLANIFICACIÓN DE CURSOS y TALLERES) 


 


Diseño de cursos y talleres multimedia con un carácter eminentemente 


práctico y centrados en las principales herramientas que proporciona el 


programa ADOBE (Photoshop, Indesign, Illustrator, Premiere, After 


Effects,…).  


Adicionalmente se imparten formaciones en cursos relacionados con 


producción y rodaje audiovisual de spots; producción de audio para 


publicidad y fotografía publicitaria entre otros. En otras ocasiones los cursos 


pueden ser on demand, siempre y cuando cumpla con un número mínimo 


de alumnos. 


 


La filosofía de estos cursos es dotar a los alumnos de un complemento formativo 


en estas herramientas multimedia que cada vez son más demandadas por las 


empresas. 


La duración de los cursos es de 10 horas y son impartidos los sábados en horario 


de mañana. 


 


Con el objetivo de aglutinar los diferentes cursos en un espacio más amplio se ha 


creado el Programa Avanzado de Herramientas Multimedia (PAHM) que cubre 


la formación en 3 áreas de actuación principales: Gráfica, Audiovisual y 


Producción. Cada uno de estos cursos cuenta con 20 horas de formación y se 


imparte en 4 sábados consecutivos. 


 


b) PRÁCTICAS DE ALUMNOS 


 


Multimedia Lab establece un espacio para prácticas de alumnos, donde en horario 


de auto acceso, pueden mejorar sus conocimientos en los distintos programas 
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digitales, ya sea por interés personal o para la presentación de trabajos solicitados 


por los distintos profesores en diferentes asignaturas. 


 


Los alumnos, previa petición y reserva del plató, realizan trabajos para diferentes 


asignaturas, desde la grabación de contenidos audiovisuales; spot; sincronización 


de audio/video; edición; postproducción; trabajos que impliquen la utilización de 


chroma, etc… 


 


En el Plató Multimedia Lab se viene desarrollando un programa de radio en 


streaming (ESIC MONKEYS RADIO), realizado por alumnos, con contenidos 


frescos dirigidos a la población universitaria. Esta actividad cubre tanto las 


reuniones de pre como de postproducción radiofónica. 


 


c) TALLER MULTIMEDIA (ACTIVIDADES PROFESIONALES) 


Taller multimedia para la realización de trabajos avanzados en las áreas de edición 


de video y diseño gráfico. 


 


Planificación y desarrollo de diversos trabajos para diferentes áreas de ESIC 


Universidad y en los que participan diferentes alumnos:   


 


 Idiomas (colaboración en la grabación piloto para los listening del proyecto 


editorial libro del inglés).  


 Editorial (Grabación y edición de vídeos cortos de diferentes autores).  


 Emprendedores (Grabación de eventos de los diferentes hubs de 


emprendimiento)  


 Realización de cartelería y trabajos digitales para el propio Aula Multimedia. 


 Diseño de carteles para las actividades del Aula de Teatro. 


 Diseño gráfico para acciones de voluntariado (MASESIC) 


 Concursos que se desarrollan (ESICREA, Emprende con Marca; Premios 


Eficacia Universitaria)  


 Cesión del plató para realización de diferentes actividades (fotografías, 


producción para el Meet, etc.) 


 


 


 


 


 


 


 


RECURSOS 


 


Equipo humano 


 


 Responsable de Multimedia Lab 


 Assistant para labores de coordinación y control. 


 


Espacios Multimedia 


 


 Aula informática 221 (uso preferente para planificación de cursos), dotada 


con 30 equipos informáticos y 30 licencias software Adobe Creative Cloud 


última versión. 


 Plató, equipado material chroma y trust de iluminación con focos de Lead. 
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Equipo técnico 


 


 3 equipos PC con altas prestaciones para diseño gráfico y multimedia: PcCom 


WorkStation II PcCom WorkStation II Intel Core i7-8700/16GB/240SSD 


M.2+2TB/GTX1060 


 4 Licencias programa Adobe Creative Cloud última versión  


 10 Cámaras Nikon D3400 + SDXC de 64 GB 


 2 Cámaras de vídeo JVC ProHD  


 4 Cámaras de fotos Canon EOS 500D2  


 1 Objetivo 20 mm f/1.4 DG HSM ART, Ultra gran angular 


 1  Tele objetivo 150-600mm F5,0-6,3 DG OS HSM Contemporary.  


 10 Tarjetas de Memoria Scan Disk Extreme Pro de 64 GB.   


 6 Trípodes Cámaras Reflex 


 3 Micrófono RODE NTG-1 


 2 Micrófonos de corbata Senn-heiser EW 112P G4 G Band 


 10 Auriculares Micro/USB para edición. 


 2 Kit iluminación:  


o Dazzne D20 Luz de Vídeo Cámara Bicolor Luz Panel 3200k-5600k 


Iluminación Profesional para Cámaras Digitales SLR Canon, Nikon, 


Pentax, Panasonic, Sony, Samsung y Olympus  


o Neewer- (2) 126 LED Luz Fotografía y (2) Soportes de Luz de 190 cm 


Kit para Cámara DSLR y Videocámara  


o Intey Softbox Iluminación Kit Fotografía con Luz Continua Ventana 


de Luz 50x70cm, Trípode, Bombilla 85W de Fotografía de Estudio 


Fotográfico  


o Viltrox 60x60x60cm Portátil Caja de fotografía, Cubo de luz Soft Box 


con luz LED y Fondos (Blanco y Negro) 
 


1.1.7  NEUROMARKETING LAB   


 


Neuromarketing Lab es un laboratorio de neuromarketing para uso 


académico e investigador.  


 


Consta de: 


 un software de uso anual para diseño y ejecución de estudios 


neurocientíficos. 


 un hardware que a su vez dispone de: 


 


o DIADEMA (PERSONIFICADA CON LOGO ESIC) DE USENSS, 


diadema de EEG de 12 canales con sensores secos diseñado para 


la monitorización de estados emocionales y cognitivos. 


o ANILLO DE USENNS, dispositivo Wereable y Wireless que permite 


medir la conductividad de la piel y el volumen del pulso sanguíneo. 


o EYE-TRACKER ESTACIONARIO TOBII PRO x2-30, tecnología 


estacionaria de medición y seguimiento de movimiento ocular y 


fijación de la mirada.  


 


1.1.8 ESIC TECH   
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Se trata de un espacio en el que los alumnos pueden explorar todas las posibilidades 


que ofrecen la robótica y las nuevas tecnologías, como el 5G, el internet de las 


cosas (IoT en sus siglas en inglés) o la Inteligencia Artificial, herramientas que 


serán básicas en la carrera laboral de muchos de los jóvenes que hoy se forman en 


las aulas.  


 


Actualmente se calcula que el 60% de los puestos de trabajo que existirán en el 


futuro todavía no han sido creados, ya que trabajarán con tecnologías todavía en 


desarrollo. Solo en nuestro país, en los próximos cinco años se crearán 1.250.000 


puestos de trabajo vinculados a estas nuevas tecnologías. 


 


Esic Tech está formado por dos salas complementarias, una de exhibición y otra de 


prácticas. El visitante se encuentra primero con el ShowRoom, una habitación 


domotizada que cuenta, entre otros adelantos, con control biométrico de asistentes 


o control de iluminación a través de la Inteligencia Artificial. Su espacio está 


ocupado por varios expositores que muestran tanto los últimos adelantos, como los 


asistentes virtuales, como robots históricos. Entre ellos, Hibo, utilizado por los 


profesores del Massachussetts Institute of Technology (MIT), o Nuvo, con el que 


trabajaron los diseñadores de Ferrari. 


 


Tras el ShowRoom se encuentra la sala VR AR, sensorizada con la última tecnología 


para proyectar la experiencia inversiva sobre las propias paredes y cristales 


inteligentes. Un espacio que puede utilizarse tanto como aula de debate como de 


tratamiento informativo, así como un centro de exploración libre de las últimas 


tecnologías de diferentes sectores y fabricantes. 


 


1.1.9 QUANTY LAB   


 


Los objetivos de este laboratorio son: 


 Preparar a los alumnos de ESIC Universidad en los conocimientos 


cuantitativos ahora demandados por el mercado, con un reconocimiento de 


Excelencia. 


 Dotar a los mejores alumnos de ESIC Universidad de unas competencias 


adicionales cuantitativas basadas en más amplios conocimientos de métodos 


matemáticos y herramientas software. 


Para la consecución de estos objetivos se utiliza la siguiente metodología: 


 Seminarios intensivos en solución de problemas empresariales. Estudios de 


los métodos matemáticos y solución de los problemas mediante 


herramientas software. 


 Basado en el método del caso en aula y laboratorio informático. 


Diseño matricial basado en conjuntos de problemas a solucionar (competencias) e 


itinerarios (conjunto de seminarios) según estudios (TFG/TFM, Grados, Títulos 


propios, 


 


 


1.2 Previsión de adquisición de los recursos materiales y servicios 


necesarios. 
 


ESIC Universidad dispone ya de elementos materiales suficientes, pero, en todo 


caso, irá perfeccionando y ampliando sus instalaciones y equipamientos. 
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Justificación de las estimaciones realizadas 
 
Las estimaciones se basan en la propia experiencia de ESIC, con una experiencia 


de más de 50 años. Hay que tener en cuenta, como explicación, factores como el 


número reducido de alumnos por grupo, la calidad y experiencia del profesorado, 


el sistema de evaluación continua, el proceso de selección de los alumnos y su 


motivación por una gestión participativa y los contactos con el tejido empresarial. 


 


Resultados previstos: 


De entre los resultados del programa formativo se deben considerar los relativos al 


aprendizaje de los estudiantes. 


Objeto: Establecer el modo por el que Máster valorará el progreso y los resultados 


de aprendizaje de los estudiantes, así como la forma en que se toman decisiones 


para la mejora de la calidad de la enseñanza. 


Desarrollo: El procedimiento se inicia a partir de la definición de los órganos y 


unidades involucradas en el proceso de valoración del progreso de aprendizaje del 


alumno. 


Corresponde a la Comisión de Garantía de Calidad del Título (CGCT) el análisis de 


los indicadores del progreso y resultados del aprendizaje. La CGCT es el órgano que 


participa en las tareas de planificación y seguimiento del Sistema de Garantía de 


Calidad del Título (ver apartado 9 de esta memoria de verificación), actuando como 


uno de los vehículos de comunicación interna de la política, objetivos, planes, 


programas, responsabilidades y logros del Sistema de Garantía de Calidad del 


Centro. 


El modelo de informe de seguimiento del Título de Máster, recoge los diferentes 


elementos que se van a analizar, cuya medición y análisis ayudarán a la mejora 


continua del título y a la toma de decisiones por los órganos universitarios 


competentes. 


En particular, se analizan los siguientes elementos: 


 Resultados del aprendizaje 


 Profesorado 


 Prácticas externas 


 Programas de movilidad 


 Inserción laboral 


 Satisfacción con la formación 


 Sugerencias o reclamaciones 


 Publicación de información 


Revisión, seguimiento y mejora: La revisión de los resultados del aprendizaje 


se desarrollará son consideradas en la planificación del programa formativo de la 


titulación. Su seguimiento corresponde al Coordinador del Título  


La valoración del progreso y aprendizaje de los alumnos se realiza mediante el 


análisis de los resultados académicos y el seguimiento de las tutorías que los 


profesores del Máster realizan mediante entrevistas personales con los alumnos. 


El primer análisis de resultados se hace en el primer trimestre del curso mediante 


una entrevista personal con cada uno de los alumnos del Máster, para evaluar la 


evolución de su desempeño académico. Los alumnos que en las primeras materias 


del Máster muestran dificultades, con lo que podría verse comprometido su 


rendimiento en el programa, reciben una atención especial: se les avisa de su 
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situación y se les presta la ayuda necesaria para gestionarla bien y poder así 


alcanzar los criterios de permanencia. Con posterioridad, hay un seguimiento 


permanente de cada uno de ellos. 


En cualquier caso, el procedimiento para valorar el progreso y los resultados de 


aprendizaje de los estudiantes en su conjunto se especifica en el apartado 9.2.2 


correspondiente al Sistema de Garantía de Calidad del Título. En este proceso se 


recogen y analizan los resultados previstos en el título en relación a la tasa de 


graduación, tasa de abandono y tasa de eficiencia obtenidas, así como otros 


indicadores sobre el desarrollo del programa formativo y sus resultados que 


complementan a los tres anteriores. También se analizarán las opiniones 


recopiladas a través de los cuestionarios realizados a los grupos de interés 


implicados, así como las quejas y sugerencias recibidas. 
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5. PLANIFICACIÓN DE LAS ENSEÑANZAS 


 
5.0. Justificación de las modificaciones propuestas en el plan de 


estudios 


 


Cambio en la temporalidad de la asignatura Metodología de 
investigación científica   
 


Asignatura Periodo actual Nuevo periodo de impartición 


Metodología de 
investigación científica 


Segundo semestre Primer Semestre 


 
Justificación razonada de la propuesta: 
Es una materia cuyo conocimiento es adecuado para el buen desarrollo del resto de 
asignaturas del Máster y por interés de los estudiantes en su preparación de acceso al 
programa de doctorado especializado en el área de marketing complementando las 
demás asignaturas de metodología de investigación cuantitativa y cualitativa. 
 
En la reunión de la Comisión de la Titulación de fecha 01/03/2018 se plantea la 
posibilidad de pasar al principio del programa la asignatura Metodología de 
Investigación Científica, señalándose por parte de los miembros de la Comisión la 
importancia de introducir a los alumnos en aspectos de investigación académica y 
aplicada que van a manejar a lo largo del Máster. 
Dicho cambio, que no afectaba a la distribución de la carga de trabajo entre los dos 
semestres, fue implantado en el curso 2019-2020. 
 
En la documentación presentada a los miembros del Comité de Evaluación (Renovación 
de la Acreditación, 17/12/2019) así como en las audiencias con el panel se informa que 
este cambio ya está realizado.  
 
La información se recoge en el Informe de final de Renovación del Acreditación, p.2. 
Dimensión 1 (Gestión del Título), Criterio 1 (Organización y Desarrollo). 
 
 


Propuesta de nuevas asignaturas 
En este apartado se proponen 2 asignaturas nuevas de 3 créditos cada una, que 
complementan y sustituyen a las  
 


ASIGNATURAS NUEVAS ASIGNATURAS 


Métodos cuantitativos de 
Investigación de Mercados  


Inteligencia Competitiva y del Consumidor 


Métodos cuanlitativos de 
Investigación de Mercados 


Modelos de Decisión y Métricas en 
Marketing 


 


Estas asignaturas asumen los contenidos de las materias Métodos Cuantitativos de 
Investigación de Mercados y Métodos Cualitativos de Investigación de Mercados, a la 
vez que organizan contenidos claves en marketing como son la toma de decisión y las 
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métricas aplicados a modelos de investigación comercial y científicos. El propósito de 
estas nuevas asignaturas es ofrecer una formación completa y actualizada de la función 
de marketing y las implicaciones del manejo de datos, así como ofrecer la posibilidad de 
acceso a programas superiores de doctorado, dado que contemplan contenidos 
relacionados con metodología de investigación ajustadas al campo del marketing y que 
se complementan con la asignatura específica de metodología de la investigación 
científica. 
 
Las dos nuevas asignaturas permiten: 
 


a. Una mayor cercanía a la realidad empresarial y a los procesos y secuencias de 
trabajo del Plan de Marketing.   


b. Generar sinergias entre asignaturas coincidentes, tanto en denominación como 
en contenidos, que se vienen impartiendo en otros programas de ESIC, con lo 
que se generan sinergias entre docentes y contenidos. 
 


Nueva asignatura: Inteligencia Competitiva y del Consumidor 
 


Asignatura actual Periodo de impartición 


Métodos cuantitativos de Investigación de Mercados  Primer Semestre 


Nueva propuesta  


Inteligencia Competitiva y del Consumidor Primer Semestre 


 


Justificación razonada de la propuesta: 
 
En concreto la motivación de estos cambios se deba a: 
 


1. Aglutinar en la nueva asignatura, Inteligencia Competitiva y del Consumidor, las 
diferentes metodologías tanto cuantitativas (contenido actual de la asignatura) como 
cualitativas de investigación de mercados. 
 


2. Reforzar el área de conocimiento sobre: 
a. el comportamiento del consumidor. 
b. tecnologías y herramientas de exploración de datos y lectura del mercado 
c. análisis competitivo basado en el big data marketing.  
d. metodología de investigación tradicionales y de neuromarketing. 


3. Completar las metodologías de investigación para integrar en las decisiones estratégicas 
sobre el conocimiento del consumidor. 


4. Completar la competencia CE-8 con el estudio de técnicas y herramientas de medición 
específicas del campo del marketing, para que los alumnos puedan reforzar los 
conocimientos y competencias necesarias para ampliar sus estudios de marketing en 
una investigación doctoral. 
 


Por tanto, la asignatura nueva quedaría con los siguientes cambios reflejados en los cuadros de 
la memoria expuestos a continuación: 


 


NIVEL 2: Métodos Cuantitativos de Investigación de Mercados  Inteligencia Competitiva y del consumidor. 


5.5.1.2. Resultado de Aprendizaje 
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- Plantear, diseñar y planificar una investigación cuantitativa- Entender el proceso global de obtención, análisis, 
interpretación y comunicación de los datos relevantes para la empresa, para facilitar los procesos de tomas de 
dedición. 


- Desarrollar una investigación cuantitativa – Dominar las herramientas y tecnologías de exploración de datos y 
lectura del mercado. 


- Conocer los métodos de investigación tradicionales y de neuromarketing. 


5.5.1.3. Contenidos 


Nuevas tecnologías y herramientas de exploración de datos y lectura del mercado y del consumidor. 
Análisis competitivo basado en big data marketing. 
Procesos de evaluación y transformación de los datos en conocimiento útil. 
Análisis y Diagnóstico 5 C’s (Customer; Competitors, Collaborators, Context, Company) 
A) Scientific Marketing Research 
1. Desarrollo de escalas para la medición de fenómenos 
2. Validación y medición de la fiabilidad de las escalas 
3. Diseño de instrumentos de investigación en el entorno digital 
4. Herramientas cuantitativas y cualitativas para la medición de fenómenos: univariantes y bivariantes 
B) Marketing Analytics: Customer Analytics. 
1. Customer-centric marketing models. 
2. Data mining. 
3. Segmentación avanzada de clientes: Nuevos modelos 
4. Modelos de propensión-scoring. 
5. Customer lifetime value (CLV). 
C) Marketing Decision Models. 
1. Marketing metrics. 
2. ROI de marketing como medida de eficacia. 
3. Cálculo del ROI de marketing I: time series models. 


4. Cálculo del ROI de marketing II: marketing mix models 


 
 


Nueva asignatura: Modelos de Decisión y Métricas en Marketing. 
 


Asignatura actual Periodo de impartición 


Métodos cualitativos de Investigación de Mercados Primer Semestre 


Nueva propuesta  


Modelos de Decisión y Métricas en Marketing. Segundo Semestre 


 
Esta materia asume parte de los contenidos de la asignatura Métodos Cuanlitativos de 
Investigación de Mercados. Además, incorpora contenidos relacionados con la modelización 
para una correcta toma de decisiones, así como las diferentes métricas de marketing y entornos 
digitales. 
 
Justificación: 
La asignatura Modelos de Decisión y Métricas en Marketing aporta los conocimientos para la 
modelización de los fenómenos de marketing, ayudando al proceso de toma de decisiones y 
conocimiento de las métricas para analizar las acciones del Plan de Marketing evaluando su 
impacto en la cuenta de resultados. 
 
Así mismo, los cambios propuestos en esta asignatura permiten desarrollar la competencia CE-
8 con el estudio de técnicas y herramientas de medición específicas del campo del marketing, 
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para que los alumnos puedan reforzar los conocimientos y competencias necesarias para 
ampliar sus estudios de marketing en una investigación doctoral. 
 
Por tanto, la asignatura nueva quedaría con los siguientes cambios reflejados en los cuadros de 
la memoria expuestos a continuación: 
 
 


NIVEL 2: Métodos Cualitativos de Investigación de Mercados. Modelos de Decisión y Métricas en Marketing. 


5.5.1.1 Datos Básicos del Nivel 2 


CARÁCTER Obligatoria 


ECTS NIVEL 2 3 


5.5.1.2. Resultado de Aprendizaje 


- Plantear, diseñar y planificar una investigación cualitativa 


- Desarrollar una investigación cualitativa 


Conocer los diferentes modelos de decisión de los diferentes elementos estratégicos de marketing. 


Dominar las métricas de marketing para poder medir el impacto de las decisiones del plan de marketing. 


 


5.5.1.3. Contenidos 


La modelización para la toma de decisiones en marketing en las áreas de segmentación, targeting, 
posicionamiento, selección de mercados, cartera de producto, previsión de ventas y tendencias de 
mercado. 
 
4. Modelos de propensión-scoring. 
5. Customer lifetime value (CLV). 
C) Marketing Decision Models. 
1. Marketing metrics. 
2. ROI de marketing como medida de eficacia. 
3. Cálculo del ROI de marketing I: time series models. 


4. Cálculo del ROI de marketing II: marketing mix models 


 
 
 


Los cambios propuestos en el plan de estudio no alteran la estructura del plan de 
estudios ni la distribución de los ECTS por asignaturas y módulos tal y como se puede 
observar en la tabla 2: 
 


Tabla 2. CUADRO RESUMEN MODIFICACIÓN PLAN DE ESTUDIOS 


MÓDULO 
ASIGNATURA 


Nueva 
asignatura 


Nueva 
denominación 


Revisión  
Contenidos 


Cambio en la 
temporalidad 


ECTS 


MARKETING 
ESTRATÉGICO 


Marketing estratégico   
Revisión 
Contenidos 


 3 


Plan de marketing   
Revisión 
Contenidos 


 3 


METODOLOGÍA 
DE 
INVESTIGACIÓN 
DE MERCADOS 


Métodos cuantitativos 
de investigación 
mercados 
 


Inteligencia 
Competitiva y del 
Consumidor. 


 
Revisión 
Contenidos 


 
 
3 
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MARKETING 
OPERATIVO 


Dirección de nuevos 
productos y servicios  


    3 


Estrategias del canal 
de distribución 


    3 


Estrategias de fijación 
de precios 


    3 


COMUNICACIÓN 
EMPRESARIAL 


Dirección de 
comunicación  


  
Revisión 
Contenidos 


 3 


Comunicación 
publicitaria, estratégica 
y persuasiva  


 
Comunicación 
Integrada de 
Marketing 


Revisión 
Contenidos 


 3 


DIRECCIÓN 
COMERCIAL 


Dirección y 
organización de ventas 


    3 


ESTRATEGIAS DE 
MARKETING 
DIGITAL 


Estrategias de 
marketing digital 


    3 


INVESTIGACIÓN 
DE MERCADOS 


Métodos cualitativos 
de investigación 
mercados 


Modelos de 
decisión y 
métricas en 
marketing 


 
Revisión 
Contenidos 


SEGUNDO 
SEMESTRE 


3 


HABILIDADES 
DIRECTIVAS 


Dirección y gestión de 
proyectos 


    3 


Habilidades de 
dirección y gestión de 
personas en marketing  


    3 


ESTRATEGIAS DE 
MARKETING EN 
ENTORNOS 
DIGITALES 


Mercados 
internacionales y 
negociación 
intercultural 


    3 


Dirección internacional 
de marketing 


    3 


SEMINARIOS 
AVANZADOS DE 
MARKETING 
INVESTIGACIÓN 


Metodología de 
investigación científica 


   
PRIMER 
SEMESTRE 


3 


PRÁCTICAS 
EXTERNAS 


PRÁCTICAS EXTERNAS     6  


TRABAJO FIN DE 
MÁSTER 


TRABAJO FIN DE 
MÁSTER (TFM) 


    6 


 


Cabe señalar que los cambios propuestos no alteran las competencias que persigue 
alcanzar el título, sino que por el contrario las refuerzan y se alinean más con esos 
objetivos de aprendizaje. 
 
Consideramos que con las dos nuevas asignaturas nuevas de Modelos de decisión y 
métricas e Inteligencia competitiva y del consumidor, junto con la asignatura de 
Metodología de la investigación Científica, preparan suficientemente a los alumnos, con 
un total de 9 ECTS del plan de estudios, en el desarrollo de la competencia específica 
CE08 Conocer el método científico para poder aplicarlo a una investigación científica en 
el área de marketing. Esta capacitación en el conocimiento de metodología de 
investigación aplicadas al marketing, permite a los alumnos acceder al programa de 
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doctorado con las competencias necesarias para poder elaborar proyectos de 
investigación doctoral en este ámbito de conocimiento  
 


Propuesta denominación asignatura 
Se propone un cambio en la denominación de la asignatura “Comunicación 
publicitaria, estratégica y persuasiva” por “Comunicación Integrada de Marketing” 
 


Asignatura actual Periodo de impartición 


Comunicación publicitaria, estratégica y persuasiva Primer Semestre 


Nueva propuesta  


Comunicación integrada de Marketing 
 


Primer Semestre 


 


Justificación 
La nueva denominación se ajusta más a la realidad empresarial y la nueva función que 
desempeña la comunicación como estrategia integral del marketing. Por otra parte, 
permite dar cabida a las distintas herramientas del mix de comunicación, no solamente 
a la publicidad, sino también a otras estrategias como la promoción comercial, 
patrocinio, relaciones públicas, etc. 
 


Actualización y revisión de contenidos de asignaturas 
En este apartado se proponen actualizaciones de contenidos de las asignaturas y nueva 
redacción de algunos objetivos de aprendizaje. Se eliminan algunos temas y se incluyen 
nuevos. 
 
Finalmente, se indican algunos pequeños cambios en la redacción de algunos resultados 
de aprendizaje, en coherencia con los nuevos contenidos propuestos. En la tabla 
resumen se observan los cambios propuestos: 
 


Tabla resumen cambios en asignaturas 


ASIGNATURA Cambios en el plan de estudios 


Dirección de Comunicación Contenidos 


Marketing Estratégico Contenidos 


Plan de Marketing Contenidos 


Dirección de Comunicación y Responsabilidad Corporativa  Denominación; contenidos y resultados de aprendizaje 


Comunicación Integrada de Marketing  Denominación; contenidos y resultados de aprendizaje 


Mercados internacionales y negociación intercultural Contenidos  


 


 


El desglose de los cambios propuestos se explica a continuación: 
 


Asignatura: Marketing Estratégico 


Materia: Módulo 1: Marketing Estratégico 


Tipología: obligatoria 


Créditos: 3 


Unidad temporal: 1 semestre 
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Lengua en la que se imparte: Castellano 


Breve descripción de los contenidos: 
A partir del análisis de la situación 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: 
Análisis y diágnostico de: Clientes, Competidores, Colaboradores, Proveedores, Contexto y Empresa. 
Estrategias de Segmetación,  
Targeting,  
Propuesta y Creación de Valor 
Toma de decisiones estratégicas en Marketing  
 


A: Sistema de Marketing Estratégico: 
Formulación e implantación de las estrategias de marketing 
Integración de las estrategias de marketing en la estrategia de la empresa 
Métricas de Marketing y KPIs 
Estrategias de Marketing Sectorial 
B. Inteligencia de Marketing: 
Inteligencia de Marketing 
Inteligencia de Mercados 
Inteligencia Comercial 
C. Simulación de mercados en Marketing: 
Análisis de gestión e información: Diagnóstico de la situación de marketing 
Formulación y elección de la estrategia de marketing 
Evaluación y selección de públicos objetivo 
Posicionamiento de productos y marcas 
Toma de decisiones de marketing 
 


Asignatura: Plan de Marketing 


Materia: Módulo 1: Marketing Estratégico 


Tipología: obligatoria 


Créditos: 3 


Unidad temporal: 1 semestre 


Lengua en la que se imparte: Castellano 


Breve descripción de los contenidos: 
Marco general y pasos a seguir para la realización y ejecución de un plan de Marketing (Objetivos, Acciones, 
Presupuesto, Tiempo y Métricas) 
 
- Planificación estratégica de marketing avanzada 
- Análisis y Diagnóstico de la Situación  
- Análisis de la situación  
- Diagnóstico de la situación  
- Decisiones Estratégicas de Marketing  
- Definición y formulación de los objetivos a alcanzar  
- Elaboración y elección de las estrategias a seguir  
- Decisiones Operativas de Marketing  
- Elaboración del presupuesto de marketing y cuenta de resultados  
- Definición del Plan de Contingencia. 


  


Asignatura: Dirección de Comunicación. 
Materia: Módulo 4. Comunicación empresarial 


Tipología: obligatoria 


Créditos: 3 


Unidad temporal: 1 semestre 


Lengua en la que se imparte: Castellano 


Resultados de aprendizajes:   
- Conocer las funciones de la Dirección de Comunicación 
-  Ser capaz de diseñar y establecer estrategias de comunicación corporativa  
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Breve descripción de los contenidos: 
- El rol de la Comunicación en la estrategia general de la empresa. 
- Dirección de Comunicación. Principales funciones y tareas del DIRCOM 
- Comunicación corporativa a nivel interno. Objetivos y formatos. 
- Comunicación de crisis. Principales tipologías de crisis corporativas y su gestión desde los ámbitos de la 
comunicación. 
- El papel de la RSC en la comunicación y el marketing en las empresas: evolución estratégica 
- El Dircom: Responsabilidades y Perfiles 
- El Plan de Comunicación.  
- La comunicación de crisis 
- La Comunicación Interna 


 


Asignatura: Comunicación Publicitaria, Estratégica y Persuasiva.  Comunicación integrada de Marketing 
Materia: Módulo 4. Comunicación empresarial 


Tipología: obligatoria 


Créditos: 3 


Unidad temporal: 1 semestre 


Lengua en la que se imparte: Castellano 


Resultados de aprendizajes:   
- Conocer las estrategias y las tácticas de la comunicación publicitaria. 
- Distinguir las distintas herramientas del mix de comunicación (publicidad, promoción, relaciones públicas, 
patrocinios, comunicación fuerza de ventas) y su combinación óptima en el diseño de estrategias de comunicación 
360º. 
- Ser capaz de diseñar y ejecutar estrategias publicitarias. 
 


Contenidos:  
- Comunicación publicitaria 
- Comunicación estratégica 
- Comunicación persuasiva 
El mix de comunicación en la estrategia de marketing operativo.  
Secuencia de trabajo en el diseño de un Plan Comunicación de Marketing. 
Elementos claves en el diseño de los mensajes de comunicación de marketing y su adaptación a las diferentes 
herramientas del mix de comunicación. 
Planificación de medios y canales. Principales variables en la planificación y compra de medios. 


 


Justificación: 
La revisión que se ha presentado con los cambios de contenidos de las asignaturas es, 


en general, una actualización al entorno empresarial de hoy en día. En este sentido se 


han analizado y actualizado los contenidos para ajustarlos más al contexto que vivimos 


y al cumplimiento de las competencias del título. 


 


En la revisión se han mejorado los resultados de aprendizaje y los contenidos de algunas 


de las asignaturas según se anexa en cada guía docente para evitar solapes, contenidos 


no tratados y actualizar contenidos. (Ver guías docentes). 


 


Cabe señalar que los cambios propuestos no alteran las competencias que persigue 


alcanzar el título, sino que por el contrario las refuerzan y se alinean más con esos 


objetivos de aprendizaje. 


 


 


Tabla Plan de Estudios Modificado 
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Créditos 
ECTS 


 


Organización 
temporal 


Carácter 
Obligatorio u 


Optativo MÓDULOS ASIGNATURA 


Mód. 1. 
Marketing 
Estratégico 


Marketing Estratégico 3 S1 Obligatorio 


Plan de Marketing 3 S1 Obligatorio 


Mód. 2. 


Metodología de 
Investigacion 
de mercados 


Metodología de Investigación 
Científica 


3 S1 Obligatorio 


Métodos cualitativos de 
investigación de mercados 
Inteligencia Competitiva y 
del Consumidor. 


3 S1 Obligatorio 


Métodos cuantitativos de 
investigación de mercados 
Modelos de decisión y 
métricas en marketing 
 


3 S2 Obligatorio 


 
Mód. 3. 


Marketing 
Operativo 


Dirección de nuevos productos 
y servicios 


3 S1 Obligatorio 


Estrategias del canal de 
distribución 


3 S1 Obligatorio 


Estrategias de fijación de 
precios 


3 S1 Obligatorio 


Mód. 4. 
Comunicación 


empresarial 


Dirección de Comunicación  3 S1 Obligatorio 


Comunicación Publicitaria, 
Estratégica y Persuasiva  


Comunicación Integrada de 
Marketing 


3 S2 Obligatorio 


Mód. 5. 


Dirección 
Comercial 


 


Dirección y Organización de 
Ventas 


 
3 


 
S1 


 
Obligatorio 


 
Mód. 6. 


Habilidades 
directivas 


Dirección y Gestión de 
Proyectos 


3 S1 Obligatorio 


Habilidades de dirección y 
gestión de personas en 
Marketing 


 


3 
 


S2 
 


Obligatorio 


Mód. 7. 


Estrategias de 
Marketing Digital 


Estrategias de Marketing 
Digital 


3 S2 Obligatorio 


Mód. 8. 


Estrategias de 
Marketing en 


Entornos 
Internacionales 


Dirección internacional de 
Marketing 


3 S2 Obligatorio 


 
Mercados Internacionales y 
Negociación Intercultural 


 
3 


 
S2 


 
Obligatorio 


Mód. 9. 


Seminarios 
Avanzados en 


Marketing 


 
Metodología de 
Investigación Científica 


 
 


3 


 
 


S2 


 
 


Obligatorio 


Mód. 9 10. 


Prácticas Externas 


 
Prácticas externas 


 
6 


 
S2 


 
Obligatorio 


Mód. 10 11. 


Trabajo Fin de 
Máster 


 
Trabajo Fin de Máster 


 
6 


 
S2 


 
Obligatorio 
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5.1. Descripción del Plan de Estudios 
 


El título de Master Universitario en Dirección de Marketing y Gestión Comercial se 


centra en el estudio del valor estratégico del marketing y la función comercial en la 


empresa de hoy en día, teniendo en cuenta el entorno digital en el que nos movemos. 


Para ello, el programa aborda las materias necesarias para dotar a los participantes 


de las competencias necesarias para desarrollar funciones de marketing y 


comerciales en la empresa, con un énfasis especial en elementos metodológicos de 


estudio tanto cuantitativo como cualitativo para conocer el mercado. Las empresas 


hoy en día buscan profesionales con competencias específicas de conocimiento de 


sus mercados, capaces de desarrollar estrategias comerciales y de marketing que 


aporten valor y éxito en las empresas para las que trabajen. Por esta razón, el Master 


se construye para desarrollar competencias básicas analíticas, de evaluación, de 


investigación y de pensamiento crítico, así como habilidades directivas específicas de 


la función del marketing en el entorno empresarial. El diseño y planificación del título 


comprende el conocimiento de las principales teorías que fundamentan el 


conocimiento de los mercados y de la propia demanda de productos y servicios de 


las empresas, la investigación de mercado, los análisis cuantitativos y cualitativos de 


esas investigaciones, las técnicas más actuales de segmentación y comercialización, 


así como los elementos más operativos de la función del marketing mix como la 


planificación y medición de resultados de las estrategias comerciales. 


 


Los alumnos aprenderán, a través de distintas actividades formativas y a lo largo de 


las asignaturas que componen el título, a profundizar en la función comercial y de 


marketing, en especial de la planificación, de investigación de mercados, políticas de 


distribución, de precios, de comunicación y de todos los elementos del marketing 


mix. Los alumnos comprenderán con profundidad cómo se realiza un plan comercial 


y de marketing, así como a gestionar proyectos específicos de generación de 


demanda y estudio de mercados. 


 


Se trabajarán específicamente las herramientas y técnicas de marketing, de ventas, 


de segmentación y de investigación de mercados. El programa también abarca las 


nuevas tendencias en el área de marketing relacionadas con los entornos digitales. 


Por último, el título cubre también los conocimientos específicos del marketing 


internacional. 


 


El título está estructurado en 8 módulos, compuestos a su vez de asignaturas más 


específicas que cubren los contenidos y competencias de la titulación, más las 


prácticas y el Trabajo Fin de Master que permiten poner en valor todo el conocimiento 


y aprendizajes realizado por los alumnos durante el programa.  


 


La estructura del programa tiene como objetivo ir adentrando a los estudiantes en 


los contenidos y conceptos del marketing desde una perspectiva más estratégica a 


una más operativa. Por esta razón, los dos primeros módulos que se cursan obedecen 


a contenidos generales estratégicos y de tipo metodológico, sobre análisis 


cuantitativos y cualitativos de investigación de mercados. La estructura del programa 


continua con dos módulos específicos sobre marketing operativo y sobre 


comunicación empresarial que se complementan con un módulo sobre dirección de 


ventas. A continuación, en el segundo semestre se realiza un módulo sobre gestión 


de proyectos y habilidades directivas, en el que los estudiantes desarrollan 
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competencias personales y profesionales características de la función de marketing 


para dirigir y gestionar equipos, tales como la inteligencia emocional, liderazgo, 


negociación, habilidades comerciales etc. En el segundo semestre el programa se 


estructura en dos módulos más especializados, uno en marketing digital y otro en 


mercados internacionales. En el módulo sobre marketing digital se estudian y 


comprenden las últimas tendencias y herramientas digitales para la adecuada 


planificación del marketing, teniendo en cuenta los entornos de multicanalidad y las 


posibilidades que las redes sociales nos permiten para conocer a nuestros clientes y 


adecuar nuestra oferta a sus necesidades. En el módulo sobre estrategias de 


Marketing en entornos internacionales aborda la expansión en mercado 


internacionales y la negociación multicultural. 


 


El segundo semestre se completa con un ciclo de conferencias y seminarios sobre 


temas de marketing avanzado para que los alumnos estén a la vanguardia de los 


conocimientos y tendencias de la función comercial y de marketing en el siglo XXI.  
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5.1.1. Estructura del Plan de Estudios 


 
El Máster en Dirección de Marketing y Gestión Comercial consta de 60 créditos ECTS 
que se cursarán a lo largo de un curso lectivo. La estructura académica del Máster 


consta de: 


 


 
 


Créditos 
ECTS 


 


Organización 
temporal 


Carácter 
Obligatorio u 


Optativo MÓDULOS ASIGNATURA 


Mód. 1. 
Marketing 
Estratégico 


Marketing Estratégico 3 S1 Obligatorio 


Plan de Marketing  


3 
 


S1 
 


Obligatorio 


Mod 2. 
Metodología de 


Investigación 
Mercados 


Metodología de 


Investigación Científica 
3 S1 


S2 
Obligatorio 


Métodos Cualitativos de 


Investigación de Mercados 


Inteligencia Competitiva y 


del Consumidor 


3 
S1 


Obligatorio 


Métodos cuantitativos de 


investigación de mercados 


Modelos de Decisión y 


Métricas de Marketing 


3 
S1 


S2 


Obligatorio 


 
Mód. 3. 


Marketing 
Operativo 


Dirección de nuevos productos 
y servicios 


3 S1 Obligatorio 


Estrategias del canal de 
distribución 


3 S1 Obligatorio 


Estrategias de fijación de 
precios 


3 S1 Obligatorio 


Mód. 4. 
Comunicación 


empresarial 


Dirección de Comunicación  3 S1 Obligatorio 


Comunicación Integrada y 


de Marketing Publicitaria, 


Estratégica y Persuasiva 


 


3 
 


S2 
 


Obligatorio 


Mód. 5. 
Dirección 
Comercial 


 


Dirección y Organización de 
Ventas 


 
3 


 
S1 


 
Obligatorio 


 
Mód. 6. 


Habilidades 
directivas 


Dirección y Gestión de 
Proyectos 


3 S1 Obligatorio 


Habilidades de dirección y 
gestión de personas en 
marketing 


 


3 
 


S2 
 


Obligatorio 


Mód. 7. 


Estrategias de 
Marketing Digital 


 
Estrategias de Marketing 
Digital 


 
 
 


3 


 
 
 


S2 


 
 
 


Obligatorio 


Mód. 8. 
Estrategias de 
Marketing en 


entornos 
internacionales 


Dirección Internacional de 
Marketing 


3 S2 Obligatorio 


 


Mercados Internacionales y 
Negociación Intercultural 


 
3 


 
S2 


 
Obligatorio 


Mód. 9.- 
Seminarios 


avanzados en 
Marketing 


 
Metodologías de investigación 
científica 


 


3 


 


S2 


 


Obligatorio 


Mód. 9 10. 
Prácticas 
Externas 


 
Prácticas Externas 


 
6 


 
S2 


 
Obligatorio 
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Mód. 10 11.- 
Trabajo Fin de 


Master 


 
Trabajo Fin de Máster 


 
6 


 
S2 


 
TFM 


 


 
Distribución del plan de estudios en créditos ECTS, por tipo de asignatura o materia 
para los títulos de Postgrado. 


 


TIPOLOGÍA 


 


 


CRÉDITOS 


Obligatorias 48 


Optativas - 


Prácticas externas  6 


Trabajo fin de Máster 6 


CRÉDITOS TOTALES 60 


 


 


 


5.1.2. Planificación y gestión de la movilidad de estudiantes propios 
y de acogida: 


 
La Unidad de Desarrollo Internacional de ESIC Universidad promueve y coordina las 


actividades de formación académica en el ámbito internacional tratando de favorecer 


la construcción de un nuevo espacio europeo y cumpliendo así uno de los objetivos 


de la política general de la Universidad. Esta Unidad facilita información y 


asesoramiento a la comunidad universitaria sobre las diferentes acciones de 


formación en el ámbito internacional de la educación superior y gestiona y desarrolla 


los programas, tanto internacionales como nacionales, de movilidad de estudiantes 


y profesores. En la página web de la Universidad, se puede encontrar toda la 


información referente a la movilidad en el ámbito universitario. 


 


ESIC Universidad participa activamente en los programas de movilidad de 


estudiantes tanto a nivel internacional (como nacional). 


 


La Universidad, dentro del Espacio Europeo de Educación Superior (EEES), participa 


en el Programa de Aprendizaje Permanente - Erasmus (Lifelong Learning 


Programme - Erasmus). Dentro de este programa se han firmado acuerdos con las 


mejores universidades europeas. El procedimiento de reconocimiento de créditos 


está regulado por la normativa del programa, y se basa en la firma de acuerdos 


académicos que vinculan a tres partes: las dos instituciones implicadas y el alumno. 


El reconocimiento de créditos es automático, pues todas las instituciones 


participantes en el programa utilizan el sistema ECTS como referencia académica. 


 


Erasmus es la acción destinada a la enseñanza superior del programa Sócrates II. 


Tiene por objeto mejorar la calidad y fortalecer la dimensión europea de la enseñanza 


superior fomentando la cooperación transnacional entre universidades, estimulando 


la movilidad en Europa y mejorando la transparencia y el pleno reconocimiento 
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académico de los estudios y calificaciones en toda la Unión. Comprende una gran 


variedad de actividades: 


  


• Intercambios de Estudiantes y Profesores. 


• Desarrollo Conjunto de Programas de Estudio (Curriculum Development). 


• Programas Intensivos Internacionales. 


• Redes Temáticas entre departamentos y facultades de toda Europa. 


• Cursos de Lenguas (EILC). 


• Sistema Europeo de Transferencia de Créditos Académicos (ECTS). 


 


Los convenios Eramus de ESIC Universidad se detallan más adelante.  


 


Por otra parte, a través del Centro ESIC Idiomas se fomenta el estudio y la práctica 


de las lenguas extranjeras entre los alumnos, los profesores, y todo el personal de la 


Universidad, así como entre todas aquellas personas mayores de edad interesadas 


en el aprendizaje de idiomas modernos. Todos los programas de los cursos 


organizados por el Centro ESIC Idiomas corresponden a las directrices de los niveles 


de competencia lingüística recogidos en el documento del Consejo de Europa 


denominado: “El Marco Común de Referencia para las Lenguas”. Por lo tanto, estos 


cursos están orientados a:  


 


● Una mejor competencia lingüística del alumnado. 


● La preparación de exámenes oficiales. 


● La promoción de la movilidad universitaria internacional. 


 


Centro ESIC Idiomas ofrece cursos de alemán, inglés, francés, italiano, chino, 


portugués y español para extranjeros, cursos de preparación para exámenes oficiales 


en inglés: FCE, BEC, TOEFL, cursos de inglés aplicado y cursos de conversación. 


También ofrece un servicio de traducción y asesoramiento lingüístico a todo el 


personal de la Universidad. 


 


PLANIFICACIÓN DE LAS ACCIONES DE MOVILIDAD: 


Las acciones de movilidad se planifican con un curso académico de antelación. Así, 


durante el curso actual se planificarán las acciones del curso próximo. Esta 


planificación se rige por el siguiente calendario: 


 


Septiembre-diciembre: Se revisan los convenios de intercambio académico de 


todas las acciones de movilidad, y se firman nuevos convenios. La oferta de plazas 


dependerá no sólo del número de convenios firmado, sino también de las 


disponibilidades presupuestarias. 


 


Alumnos propios: 


 


Enero-febrero: Se realizan las convocatorias de plazas de movilidad. En concreto 


se realizan dos convocatorias diferenciadas por zonas geográficas: Erasmus (EEES 


excepto España), MUNDE (movilidad fuera del EEES). 


 


Marzo-abril: Se resuelven las convocatorias y se asignan las plazas a los alumnos 


solicitantes. Por tanto, en el mes de Abril se dispone ya de datos muy aproximados 
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de movilidad relativa a alumnos propios (modificables únicamente por posibles 


renuncias) para el curso siguiente. 


 


Alumnos de acogida: 


 


Octubre: Se organizan un acto de recepción de alumnos de acogida para aquellos 


alumnos que cursarán el primer cuatrimestre o el curso completo de la titulación. 


 


Febrero: Se organizan un acto de recepción de alumnos de acogida para aquellos 


alumnos que cursarán el segundo cuatrimestre de la titulación. 


 


Abril-mayo: Las universidades extranjeras comunican al Servicio de Relaciones 


Internacionales los alumnos de acogida que han seleccionado para cubrir las plazas 


acordadas en los convenios.  Así, en el mes de Mayo se dispone ya de datos muy 


aproximados de movilidad relativos a alumnos de acogida (modificables únicamente 


por posibles renuncias) para el curso siguiente. 


 


 


EVALUACIÓN DE LAS ACCIONES DE MOVILIDAD: 


 


Las acciones de movilidad poseen mecanismos de evaluación que pueden diferir de 


unas a otras. De manera común a todos los programas, el Servicio de Relaciones 


Internacionales de ESIC Universidad realiza un exhaustivo seguimiento del mismo, 


mediante la realización de encuestas a los alumnos tanto de acogida como propios. 


Además, también desde el Servicio de Relaciones Internacionales, se organizan 


visitas a las Universidades con las que se tiene convenio con el fin de garantizar y 


evaluar la calidad de las mismas.  


 


En lo relativo a mecanismos concretos, el Programa Erasmus de la Unión Europea 


posee su propio mecanismo de evaluación, mediante el análisis y control de algunos 


destinatarios del programa elegidos a partir de un muestreo aleatorio realizado por 


el Organismo Autónomo de Programas Europeos (externo a la Universidad).  


 


Además, todos los beneficiarios de acciones de movilidad relacionadas con la 


titulación responden un cuestionario que posteriormente es evaluado por la Comisión 


para la Garantía de la Calidad. De este modo, se valoran especialmente las 


propuestas tanto de los alumnos propios como de los alumnos de acogida para la 


revisión y mejora del desarrollo del plan de estudios.  


 


5.1.3 Mecanismos de Coordinación del Máster 


 


La Coordinación del Programa correrá a cargo de la figura del Responsable o 


Director del Máster quien constituirá una Comisión de la que formarán parte los 


responsables de cada módulo o asignatura. Dicha comisión se reunirá al menos 


cada semestre y será la encargada de velar por el cumplimiento de los objetivos y 


la adquisición de las competencias previstas y el funcionamiento del Sistema de 


Tutorías Integrales. Igualmente, estos miembros formarán parte de la Comisión de 


Convalidaciones y Adaptaciones que valorará lo referente a las convalidaciones y 


adaptaciones de este Máster. 
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Aparte de los mecanismos de apoyo y orientación institucionales que figuran en la 


memoria y que dependen de la Universidad, en la propia titulación se establece un 


sistema de tutorías coordinado por el Responsable del Máster. 


 


El Responsable del Máster se ocupará de las acciones de coordinación entre las 


distintas asignaturas, así como de velar porque no exista solapamiento con otras y 


por el respeto a las Guías docentes aprobadas.  


 


Por otro lado, el primer día de clase de cada curso académico se reúne a los 


alumnos de nuevo ingreso de cada titulación y se les da la bienvenida a la 


Universidad en un acto organizado por el Decanato, conjuntamente con los 


Responsables de los Títulos, con los cuales los alumnos van a estar en contacto 


más directo. Durante el acto de bienvenida se informa a los alumnos de las normas 


básicas de funcionamiento de ESIC postgrado, la Biblioteca y los Servicios 


Informáticos del Campus, y se hace referencia al interés de la información 


contenida en la Guía del Estudiante y la Normativa General de la Universidad. 


Finalmente, se explica la labor de la figura del Responsable del Máster, como un 


profesor directamente involucrado en el buen funcionamiento del curso y el Título 


en general, encargado de mediar y resolver o trasladar a quien corresponda los 


problemas que puedan surgir y, finalmente, la disposición y el apoyo del Decanato 


y todo el personal de administración y servicios. 
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6. PERSONAL ACADÉMICO  


 


6.1. Profesorado y otros recursos humanos necesarios y disponibles 


para llevar a cabo el plan de estudios propuesto. Incluir 


información sobre su adecuación. 
 
Personal académico disponible 


 


Para poder impartir sus Masters Oficiales, ESIC Universidad tiene establecida una 


estructura formada por un Comité Ejecutivo y un Comité Académico del Área de 


Postgrado. 


 


COMITÉ EJECUTIVO DEL ÁREA POSTGRADO 


 


COMPOSICIÓN 


 


- Decano del Área Postgrado. 


- Director Académico del Área Postgrado. 


- Directora de Calidad Académica del Área Postgrado. 


- Director de Investigación del Área Postgrado. 


- Director Internacional del Área Postgrado. 


 


ESQUEMA DE FUNCIONAMIENTO 


 


- Periodicidad: Reuniones cada mes. 


- Encargado de la implementación y seguimiento de las estrategias para el Área 


Postgrado emanadas del Comité de Dirección de ESIC. 


- Colaboración en la elaboración, implementación y seguimiento del Plan Anual 


para el Área Postgrado. 


- Gestión del día a día del Área Académica. 


 


DIRECTOR ACADÉMICO DEL ÁREA POSTGRADO 


 


- Dirección funcional de los Directores de Titulación 


• Contenidos (Memoria, Guías Docentes). 


• Actualizaciones. 


• Convalidaciones. 


• Gestión de profesores. 


- Dirección funcional de las Titulaciones: 


• Valor añadido Memoria. 


• Seguimiento y Renovación del Título. 


• Tutores / Coordinadores de curso. 


• Prácticas Externas. 


- Diseño nuevos programas 


- Contribución al “Referente Intelectual” de ESIC en el ámbito de la educación 


superior. 


- Detección, implementación y seguimiento buenas prácticas académicas. 


 


DIRECTORA DE CALIDAD ACADÉMICA DEL ÁREA POSTGRADO 


- Calidad Área Postgrado: 


• Unidad Técnica de Calidad. 
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- Seguimiento y Renovación de Títulos: 


• Unidad Técnica de Seguimiento y Renovación de Títulos. 


- Colaboración en el Diseño de Nuevos Programas (apartados más internos). 


- Monitorización satisfacción stakeholders. 


- Coordinación Nacional con Ordenación Académica. 


- Colaboración con Rankings y Acreditaciones en lo relativo al Área Postgrado. 


 


DIRECTOR DE INVESTIGACIÓN DEL ÁREA POSTGRADO 


 


- Dinamizador Investigación de Impacto en Área Postgrado. 


- Establecer mecanismos para que la Investigación y sus resultados acaben en 


el alumno y ayuden a los profesores. 


- Participación en el Comité de Investigación de ESIC. 


- Colaboración con la Unidad Corporativa Corporativo de Investigación, 


desplegando e implementando sus estrategias en el Área Postgrado a nivel 


nacional. 


- Contribución al “Referente Intelectual” de ESIC en el ámbito de la educación 


superior. 


- Seguimiento producción científica y aplicada del Área. 


 


DIRECTOR INTERNACIONAL DEL ÁREA POSTGRADO 


- Fomento de la perspectiva global en el Área Universitaria. 


- Participación en el Comité Internacional de ESIC. 


- Colaboración con la Unidad Corporativa de Desarrollo Internacional en todo lo 


relativo al Área Universitaria: 


• Implementación estrategias emanadas del Comité Internacional para el 


Área Universitaria. 


-Colaboración con la Oficina Internacional para los alumnos incoming y outgoing. 


-Coordinación académica programas de movilidad internacional (learning agreement). 


 


DECANO DEL ÁREA POSTGRADO 


- Miembro del Comité de Dirección de ESIC: 


• Responsable ante la Dirección del Área Postgrado de ESIC. 


• Gestión de los proyectos institucionales que el Director General 


determine. 


• Responsable del Área Postgrado de ESIC: 


- Implementación de las estrategias del Área Postgrado emanadas 


del Comité de Dirección. 


- Responsable de la elaboración y seguimiento del Plan Anual del 


Área Postgrado  


- Responsable de la elaboración y seguimiento del Plan Estratégico 


“Compromiso 2020” para el Área. 


- Dirección funcional de los Responsables Académicos del Área 


Postgrado en Campus.  


- Responsable jerárquico de los Directores de Titulación. La 


responsabilidad funcional corresponderá al Director Académico. 


 


COMITÉ ACADÉMICO DEL ÁREA POSTGRADO. 


- Composición: 


o Comité Ejecutivo Área Postgrado 
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o Dirección de calidad académica 


o Directores de Titulación. 


- Periodicidad: Cada 2 meses. 


- Información sobre la evolución y desarrollo de ESIC (Comité de Dirección y 


Comité Ejecutivo). 


- Transmisión de las iniciativas de implementación del Plan Anual para el Área. 


- Debate sobre ciertos temas específicos. 


 


 


DIRECCIÓNES DE TITULACIÓN 


- Responsable de la Titulación. 


- Responsable del Seguimiento y Renovación de la Acreditación del Título. 


- Responsable de mejoras en la Titulación (crear valor diferencial). 


 


La contratación del profesorado se realiza por los medios establecidos legalmente. 


Desde la Universidad, se recomienda respetar los derechos fundamentales y de 


igualdad entre hombres y mujeres recogidos en la Ley Orgánica 3/2007 de 22 de 


marzo, Derechos Humanos y principios de accesibilidad universal, valores propios de 


una cultura de paz y valores democráticos, todo ello sin alterar los principios 


constitucionales de mérito y capacidad. 


Para la realización de la asignatura de Prácticas externas, la universidad designará, 


de entre el experimentado personal docente de la Titulación, un tutor académico con 


el fin de proporcionar información sobre la adecuación de dichas prácticas a las 


competencias planteadas en los correspondientes proyectos formativos. El estudiante 


contará también con el apoyo de la Unidad de Prácticas Externas para la gestión de 


dichas prácticas.  


Durante el período de prácticas, el estudiante contará con la orientación de un tutor 


de la entidad colaboradora y un tutor académico de ESIC. A estos efectos, la entidad 


colaboradora designará un tutor que organizará las actividades formativas del 


estudiante de conformidad con el tutor académico de la universidad. Dicho tutor 


deberá estar vinculado a la entidad colaboradora, con experiencia profesional y 


conocimientos necesarios para llevar a cabo una tutela efectiva. 


El Trabajo Fin de Master tiene que ser realizado bajo la supervisión de un tutor 


académico, que será un docente de la titulación que se encargará de velar por el 


cumplimiento de los objetivos fijados. La labor del tutor académico será orientar, 


asesorar y planificar las actividades del alumno, hacer un seguimiento del trabajo 


realizado durante el periodo de duración del trabajo a desarrollar y colaborar en todo 


aquello que permita su buena consecución. 


 
PERSONAL ACADÉMICO DISPONIBLE  


 
Para impartir el Máster Universitario en Dirección de Marketing y Gestión Comercial, 


ESIC Universidad dispone de profesores que ya vienen impartiendo docencia en el 
Máster, siendo ESIC centro adscrito a la URJC. El cuadro actual de profesores previsto 


para el año 2019-20 es el siguiente: 
 


Tabla 1. Total Profesorado 


TOTAL 
PROFESORES 


TIEMPO 
COMPLETO 


TIEMPO 
PARCIAL 


22 16 6 


100,0% 67% 33% 
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 Del total de profesores doctores, un 75% 74% son doctores acreditados: 


 Tabla 2. Total Doctores y Acreditados 


DOCTORES ACREDITADOS 


20 15 


100,0% 75% 


 


 Teniendo en cuenta el número de profesores del Máster, en lo que se refiere a su 


grado de vinculación, se distribuyen de la siguiente forma: 


 


Tabla 3. Profesorado. Vinculación 


 


TOTAL 


PROFESORES 


TIEMPO 


COMPLETO 


TIEMPO 


PARCIAL 


Nº TOTAL DE PROFESORES 22 16 6 


Nº DOCTORES 20 15 5 


Nº DOCTORES con acreditación 15 11 4 


Nº DOCTORES sin acreditar 5 4 1 


 


A continuación, se presenta una tabla resumen detallando tanto número de profesores 


del Título como horas impartidas.  


 


Tabla 4 Ratios Profesorado. 


  PROFESORES HORAS IMPARTIDAS 


  Número % sobre Título Número % sobre el título 


 Total 16 72,7% 365 71,6% 


Tiempo 
Completo 


Licenciado 1 6,3% 10 2,7% 


Doctor * 15 93,8% 355 97,3% 


Acreditado 11 73,3% 265 74,6% 


 Total 4 18,2% 105 20,6% 


Tiempo 
Parcial 


Licenciado 1 25,0% 30 28,6% 


Doctor * 3 75,0% 75 71,4% 


Acreditado 2 66,7% 45 60,0% 


 Total 2 9,1% 40 7,8% 


Colaborador 


Licenciado 0 0,0% 0 0,0% 


Doctor * 2 100,0% 40 100,0% 


Acreditado 2 100,0% 40 100,0% 


 Total 22 100,0% 510 100,0% 


Total 


Licenciado 2 9,1% 40 7,8% 


Doctor * 20 90,9% 470 92,2% 


Acreditado 15 75,0% 350 74,5% 


* DOCTOR es la suma de Doctor y Doctor Acreditado   
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En la tabla siguiente se detalla el plan de estudios, así como el personal docente 
vinculado a cada asignatura. 
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Tabla 5 Plan de Estudios - Profesorado 


 


Módulos Semestre Asignatura ECTS Formación Área de conocimiento Profesor 


Mod 1 Marketing 


Estrategico 


1º Marketing Estratégico   3 
OBL Dirección de Empresas PROFESOR 32 


OBL Dirección de Empresas PROFESOR 102 


1º Plan de Marketing  3 
OBL Marketing PROFESOR 141 


OBL Marketing PROFESOR 30 


Mod 2. Metodología de 


Investigación Mercados 


1º  2º 
Metodología de Investigación 


Científica 
3 OBL Investigación y Marketing PROFESOR 159*** 


1º 


Métodos Cualitativos de 


Investigación de Mercados 


Inteligencia Competitiva y del 


Consumidor 


3 OBL Investigación y Marketing 
PROFESOR 160*** 


PROFESOR 81** 


1º 2º 


Métodos cuantitativos de 


investigación de mercados 


Modelos de Decisión y Métricas 


de Marketing 


3 


OBL Métodos Cuantitativos 
PROFESOR 86 


PROFESOR 137  OBL  Investigación de Mercados 


Mod 3 Marketing 


operativo 


1º 
Dirección de nuevos productos y 


servicios 
3 OBL Dirección de Empresas PROFESOR 156*** 


1º Estrategias de fijación de precios  3 OBL Marketing PROFESOR 154 


1º 
Estrategias del canal de 


distribución 
3 OBL Marketing y Digital PROFESOR 104 


Mod 4 Comunicación 


empresarial 


1º Dirección de Comunicación 3 OBL Investigación y Marketing PROFESOR 44 


2º 
Comunicación Publicitaria, 


Estratégica y Persuasiva 
3 OBL Publicidad y Comunicación PROFESOR 1 


Mod 5 Dirección 


comercial 
2º 


Dirección y Organización de 


Ventas 
3 OBL Marketing e Internacional PROFESOR 48 


Mod 6 Habilidades 


directivas 


1º Dirección y Gestión de Proyectos 3 OBL Dirección de Empresas PROFESOR 161 


2º 
Habilidades de dirección y gestión 


de personas en MK 
3 


OBL Dirección de Empresas PROFESOR 144 


OBL 
Economía, Humanidades y 


Derecho 
PROFESOR 155* 


OBL Dirección de Empresas PROFESOR 122 
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Mod 7 Estrategias de 


marketing digital 
2º Estrategias de Marketing Digital 3 OBL Publicidad y Comunicación PROFESOR 22* 


Mod 8 Estrategias de 


marketing en entornos 


internacionales 


2º 
Mercados Internacionales y 


Negociación Intercultural 
3 OBL Dirección de Empresas PROFESOR 158 


2º 
Dirección Internacional de 


Marketing 
3 OBL Marketing y Digital PROFESOR 33** 


Mod 9 Seminarios 


avanzados en marketing 
2º 


Metodología de investigación 


científica 
3 OBL Investigación y Marketing PROFESOR 159*** 


Prácticas externas 2ª Prácticas Externas (Tutorías) 6 OBL     


TFM 2ª Trabajo Fin de Master 6 OBL     


 
 
Notas: Partimos del profesorado actual de la Titulación para el curso 2019/2020, con su perfil de dedicación y cualificación real. 


 


*Profesores en avanzado proceso de Acreditación. Se estima que en 2021/2022, fecha de comienzo de la impartición del Título, habrán 


obtenido dicha Acreditación. 


**Profesores que, en la fecha de comienzo de impartición del título, serán a tiempo completo, cualificación que alcanzarán en 2020/21 o en 


2021/22 


*** Profesores a tiempo completo en la URJC. Al ser en la actualidad un título conjunto, como ESIC centro adscrito a la URJC, estos profesores 


computan en dicha consideración. Una vez en funcionamiento ESIC Universidad, siguiendo el cronograma de implantación reflejado en el 


punto 10.1, se irán sustituyendo por profesorado a tiempo completo de ESIC Universidad, con idénticos perfiles académicos. 


 


Los profesores asignados para las prácticas externas y para el Trabajo Fin de Máster serán docentes de la titulación. Los relativos al TFM 


deberán tener conocimiento y/o experiencia en el área específica de trabajo del TFM. Se encargarán de velar por el cumplimiento de los 


objetivos fijados, de orientar, asesorar y planificar las actividades del alumno, hacer un seguimiento durante el periodo de duración del trabajo 


y colaborar en todo aquello que permita su buena consecución. 
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Tabla 6. Perfil del Profesorado. 


CÓDIGO 
CATEGORÍA 
ACADÉMICA 


VINCULACIÓN ÁMBITO CONOCIMIENTO TÍTULO 
AÑOS 


EXPERIENCIA 
DOCENTE 


AÑOS EXPERIENCIA 
INVESTIGADORA 


AÑOS EXPERIENCIA 
PROFESIONAL 


PROFESOR 1 Acreditado Tiempo Completo Publicidad y Comunicación 


Ciencias de la Información, 
sección Publicidad y 
Relaciones Públicas 28 18 19 


PROFESOR 22* Acreditado Tiempo Completo Publicidad y Comunicación Periodismo 16 12 5 


PROFESOR 30 Acreditado Tiempo Parcial Marketing 
Ciencias Económicas y 
Empresariales 17 22 23 


PROFESOR 32 Acreditado Tiempo Completo Dirección de Empresas 
Administración y Dirección 
de Empresas 20 7 8 


PROFESOR 33** Doctor Tiempo Completo Marketing y Digital 
Ciencias Económicas y 
Empresariales 29 5 26 


PROFESOR 44 Acreditado Tiempo Completo Investigación y Marketing Ciencias de la Información 10 11 32 


PROFESOR 48 Doctor Tiempo Parcial Marketing e Internacional Ciencias de la Información 6 2 21 


PROFESOR 81** Acreditado Tiempo Completo Humanidades y Marketing 


Ciencias Políticas y 
Sociología 19 18 22 


PROFESOR 86 Acreditado Tiempo Completo Métodos Cuantitativos 
Ciencias Económicas y 
Empresariales 14 26 9 


PROFESOR 102 Acreditado Tiempo Completo Dirección de Empresas 
Ingeniería  Agroindustrial 
Azucarera 36 33 31 


PROFESOR 104 Acreditado Tiempo Completo Marketing y Digital 
Publicidad y Relaciones 
Públicas 17 16 28 


PROFESOR 122 Licenciado Tiempo Completo Dirección de Empresas Psicología 11 2 17 


PROFESOR 137** Doctor Tiempo Completo Investigación de Mercados Sociología 17 6 19 


PROFESOR 141 Doctor Tiempo Completo  Marketing  


Ciencias de la Información 
/ Publicidad 15 11 33 


PROFESOR 144 Acreditado Colaborador  Dirección de Empresas  Filología Hispánica 25     


PROFESOR 154 Acreditado Tiempo Parcial Marketing  


Licenciado en Ciencias 
Económicas y 
Empresariales 31 19 5 


PROFESOR 155* Acreditado Tiempo Completo 
Economía, Humanidades y 
Derecho Derecho 23 7 20 


PROFESOR 
156*** Acreditado Tiempo Completo  Marketing 


Ciencias económicas y 
empresariales 11 11 21 


PROFESOR 158 
Acreditado Colaborador 


  
Dirección de Empresas 


Psicología 
26 24 14 
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PROFESOR 
159*** Acreditado Tiempo Completo 


Investigación de mercados y 
marketing 


Ciencias Económicas y 
Empresariales 17 17 20 


PROFESOR 
160*** Doctor Tiempo Completo 


Investigación de mercados y 
marketing Marketing 18 14 33 


PROFESOR 161 Licenciado Tiempo Parcial 
  
Dirección de Empresas 


Ingeniería de 
Telecomunicaciones 10 0 24 


 


NOTAS: Partimos del profesorado actual de la Titulación para el curso 2019/2020, con su perfil de dedicación y cualificación real. 


 


*Profesores en avanzado proceso de Acreditación. Se estima que en 2021/2022, fecha de comienzo de la impartición del Título, habrán 


obtenido dicha Acreditación. 


**Profesores que, en la fecha de comienzo de impartición del título, serán a tiempo completo, cualificación que alcanzarán en 2020/21 o en 


2021/22 


*** Profesores a tiempo completo en la URJC. Al ser en la actualidad un título conjunto, como ESIC centro adscrito a la URJC, estos profesores 


computan en dicha consideración. Una vez en funcionamiento ESIC Universidad, siguiendo el cronograma de implantación reflejado en el 


punto 10.1, se irán sustituyendo por profesorado a tiempo completo de ESIC Universidad, con idénticos perfiles académicos. 


 


Los profesores asignados para las prácticas externas y para el Trabajo Fin de Máster serán docentes de la titulación. Los relativos al TFM 


deberán tener conocimiento y/o experiencia en el área específica de trabajo del TFM. Se encargarán de velar por el cumplimiento de los 


objetivos fijados, de orientar, asesorar y planificar las actividades del alumno, hacer un seguimiento durante el periodo de duración del trabajo 


y colaborar en todo aquello que permita su buena consecución. 
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En cuanto a las horas de dedicación del profesorado al título se detalla n en la 


siguiente tabla: 


 


Tabla 7. Dedicación al Título. 


 


CODIGO  HORAS TITULACIÓN 
% DEDICACIÓN AL TÍTULO SOBRE TOTAL 


DE HORAS PROFESOR 


PROFESOR 1 30 7,4% 


PROFESOR 22* 30 7,4% 


PROFESOR 30 15 5,6% 


PROFESOR 32 15 4,2% 


PROFESOR 33** 30 14,3% 


PROFESOR 44 30 7,9% 


PROFESOR 48 30 40,0% 


PROFESOR 81** 30 8,0% 


PROFESOR 86 45 10,3% 


PROFESOR 102 15 3,2% 


PROFESOR 104 30 5,7% 


PROFESOR 122 10 9,7% 


PROFESOR 137** 15 25,0% 


PROFESOR 141 15 27,8% 


PROFESOR 144 10 100,0% 


PROFESOR 154 30 100,0% 


PROFESOR 155* 10 45,5% 


PROFESOR 156*** 30 100,0% 


PROFESOR 158 30 100,0% 


PROFESOR 159*** 30 100,0% 


PROFESOR 160*** 30 100,0% 


PROFESOR 161 30 100,0% 


 
 
*Profesores en avanzado proceso de Acreditación. Se estima que en 2021/2022, fecha de 


comienzo de la impartición del Título, habrán obtenido dicha Acreditación. 


**Profesores que, en la fecha de comienzo de impartición del título, serán a tiempo completo, 


cualificación que alcanzarán en 2020/21 o en 2021/22 


*** Profesores a tiempo completo en la URJC. Al ser en la actualidad un título conjunto, como 


ESIC centro adscrito a la URJC, estos profesores computan en dicha consideración. Una vez 


en funcionamiento ESIC Universidad, siguiendo el cronograma de implantación reflejado en el 


punto 10.1, se irán sustituyendo por profesorado a tiempo completo de ESIC Universidad, con 


idénticos perfiles académicos. 
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		España












 


NOTA ACLARATORIA SOBRE LA FIGURA DEL RECTOR EN ESIC UNIVERSIDAD 
 
En el momento de presentar esta Memoria, ESIC Universidad no tiene nombrado todavía la figura de  
Rector. Por tanto, y a todos los efectos, se comunica que se asimila el cargo de Rector de Universidad al 
cargo actualmente vigente de Director General de ESIC BUSINESS & MARKETING SCHOOL, que es el máximo 
responsable de la institución y su representante legal.  
 
De conformidad con lo anteriormente mencionado, se reflejan a continuación los datos pertinentes: 


 
D. Eduardo Gómez Martín, con DNI 70.884.328-F, actuando en nombre y representación, como Director 
General, de la Escuela de Estudios Superiores ESIC Sacerdotes del Sagrado Corazón de Jesús PPRR, conocida 
como ESIC Business & Marketing School, en virtud de las facultades conferidas en la escritura de 
apoderamiento otorgada, el 29 de julio de 2016, por el Padre Provincial de la Congregación ante el Notario 
de Madrid don Juan Carlos Caballería Gómez, con nº de protocolo 2033; tiene el NIF R2800828B y domicilio 
institucional en Avda. Valdenigrales s/n, 28223, Pozuelo de Alarcón, Madrid. Teléfono móvil: 664552303 y 
correo electrónico: director.general@esic.edu 
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