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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

Universidad Politécnica de Catalunya Centro Universitario Euncet 08070131

Centro Universitario EAE 08070350

NIVEL DENOMINACIÓN CORTA

Máster Dirección de Marketing

DENOMINACIÓN ESPECÍFICA

Máster Universitario en Dirección de Marketing por la Universidad Politécnica de Catalunya

RAMA DE CONOCIMIENTO CONJUNTO

Ciencias Sociales y Jurídicas No

HABILITA PARA EL EJERCICIO DE PROFESIONES
REGULADAS

NORMA HABILITACIÓN

No

SOLICITANTE

NOMBRE Y APELLIDOS CARGO

Santiago Gassó Domingo Vicerrector de Política Académica

Tipo Documento Número Documento

NIF 42994071X

REPRESENTANTE LEGAL

NOMBRE Y APELLIDOS CARGO

Francesc Torres Torres Rector

Tipo Documento Número Documento

NIF 41443276J

RESPONSABLE DEL TÍTULO

NOMBRE Y APELLIDOS CARGO

Santiago Gassó Domingo Vicerrector de Política Académica

Tipo Documento Número Documento

NIF 42994071X

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

C. Jordi Girona, 31. Edificio Rectorado 08034 Barcelona 934016101

E-MAIL PROVINCIA FAX

rector@upc.edu Barcelona 934016201
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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: Barcelona, AM 16 de mayo de 2018

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 Universidad Politécnica de Catalunya

No Ver Apartado 1:

Anexo 1.

LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Dirección Comercial

Especialidad en Comunicación Estratégica

RAMA ISCED 1 ISCED 2

Ciencias Sociales y Jurídicas Administración y gestión de
empresas

Marketing y publicidad

NO HABILITA O ESTÁ VINCULADO CON PROFESIÓN REGULADA ALGUNA

AGENCIA EVALUADORA

Agència per a la Qualitat del Sistema Universitari de Catalunya

UNIVERSIDAD SOLICITANTE

Universidad Politécnica de Catalunya

LISTADO DE UNIVERSIDADES

CÓDIGO UNIVERSIDAD

024 Universidad Politécnica de Catalunya

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 0

CRÉDITOS OPTATIVOS CRÉDITOS OBLIGATORIOS CRÉDITOS TRABAJO FIN GRADO/
MÁSTER

25 20 15

LISTADO DE ESPECIALIDADES

ESPECIALIDAD CRÉDITOS OPTATIVOS

Especialidad en Dirección Comercial 25.

Especialidad en Comunicación Estratégica 25.

1.3. Universidad Politécnica de Catalunya
1.3.1. CENTROS EN LOS QUE SE IMPARTE

LISTADO DE CENTROS

CÓDIGO CENTRO

08070131 Centro Universitario Euncet

08070350 Centro Universitario EAE

1.3.2. Centro Universitario Euncet
1.3.2.1. Datos asociados al centro
TIPOS DE ENSEÑANZA QUE SE IMPARTEN EN EL CENTRO

PRESENCIAL SEMIPRESENCIAL A DISTANCIA

Sí Sí No
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PLAZAS DE NUEVO INGRESO OFERTADAS

PRIMER AÑO IMPLANTACIÓN SEGUNDO AÑO IMPLANTACIÓN

50 50

TIEMPO COMPLETO

ECTS MATRÍCULA MÍNIMA ECTS MATRÍCULA MÁXIMA

PRIMER AÑO 60.0 60.0

RESTO DE AÑOS 0.0 0.0

TIEMPO PARCIAL

ECTS MATRÍCULA MÍNIMA ECTS MATRÍCULA MÁXIMA

PRIMER AÑO 30.0 30.0

RESTO DE AÑOS 30.0 30.0

NORMAS DE PERMANENCIA

https://www.upc.edu/sga/ca/normatives/NormativesAcademiques/NormativesAcademiques

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí Sí No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No No

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

1.3.2. Centro Universitario EAE
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

300 300

TIEMPO COMPLETO

ECTS MATRÍCULA MÍNIMA ECTS MATRÍCULA MÁXIMA

PRIMER AÑO 60.0 60.0

RESTO DE AÑOS 0.0 0.0

TIEMPO PARCIAL

ECTS MATRÍCULA MÍNIMA ECTS MATRÍCULA MÁXIMA

PRIMER AÑO 30.0 30.0

RESTO DE AÑOS 30.0 30.0

NORMAS DE PERMANENCIA

https://www.upc.edu/sga/ca/normatives/NormativesAcademiques/NormativesAcademiques

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí
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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

CG1 - Liderar equipos y proyectos generando sinergias entre las funciones de marketing y ventas.

CG2 - Asumir las responsabilidades y tomar las decisiones comerciales, de marketing y de comunicación con éxito, en el ámbito de
su desarrollo profesional.

CG3 - Seleccionar y aplicar correctamente modelos, técnicas, métodos y herramientas de análisis financiero y coste-beneficio
específicos de la gestión comercial, el marketing y la comunicación.

CG4 - Diseñar e implementar estrategias comerciales y de marketing consistentes con el análisis pormenorizado de los elementos
del macro y micro entorno.

CG5 - Analizar la situación interna y externa para elaborar diagnósticos de las organizaciones, con el fin de establecer planes y
alternativas coherentes.

CG6 - Reconocer el modo en que los resultados de la investigación de mercados afectan al diseño, comercialización y
comunicación de los productos.

CG7 - Seleccionar, desarrollar y aplicar las estrategias comerciales, de marketing y de comunicación óptimas en función de la
estrategia empresarial.

CG8 - Trabajar con equipos multidisciplinares y multiculturales siendo capaz de desempeñar distintos roles en tareas grupales.

CG9 - Gestionar las nuevas tecnologías desarrolladas en el ámbito empresarial y aplicarlas en el desarrollo de la actividad
profesional.

3.2 COMPETENCIAS TRANSVERSALES

CT01 - EMPRENDIMIENTO E INNOVACIÓN: Conocer y entender la organización de una empresa y las ciencias que rigen su
actividad; tener capacidad para entender las normas laborales y las relaciones entre la planificación, las estrategias industriales y
comerciales, la calidad y el beneficio.

CT02 - SOSTENIBILIDAD Y COMPROMISO SOCIAL: Conocer y comprender la complejidad de los fenómenos económicos
y sociales típicos de la sociedad del bienestar; tener capacidad para relacionar el bienestar con la globalización y la sostenibilidad;
lograr habilidades para utilizar de forma equilibrada y compatible la técnica, la tecnología, la economía y la sostenibilidad.

CT03 - TRABAJO EN EQUIPO: Ser capaz de trabajar como miembro de un equipo interdisciplinar, ya sea como un miembro
más, o realizando tareas de dirección, con la finalidad de contribuir a desarrollar proyectos con pragmatismo y sentido de la
responsabilidad, asumiendo compromisos teniendo en cuenta los recursos disponibles.

CT04 - USO SOLVENTE DE LOS RECURSOS DE INFORMACIÓN: Gestionar la adquisición, la estructuración, el análisis y la
visualización de datos e información en el ámbito de especialidad y valorar de forma crítica los resultados de dicha gestión.

CT05 - TERCERA LENGUA: Conocer una tercera lengua, preferentemente el inglés, con un nivel adecuado oral y escrito y en
consonancia con las necesidades que tendrán las tituladas y los titulados.

3.3 COMPETENCIAS ESPECÍFICAS

CE1 - Identificar las magnitudes, estructuras y políticas de los mercados que pueden influir en la evolución de la coyuntura
económica local y global en las decisiones de marketing y evaluar el sentido y la fuerza del impacto mediante el uso de
herramientas cuantitativas y prospectivas y con un enfoque estratégico presidido por la búsqueda de oportunidades y amenazas.
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CE2 - Diseñar la estructura organizativa de los departamentos de marketing y ventas que mejor se adapte e incluso se anticipe a
la demanda de los mercados, comparando cuál de los modelos y principios de diseño organizativo acopla mejor en cada caso, y
ateniéndose a criterios de rentabilidad, eficiencia y estímulo del compromiso y de la mejora continua.

CE3 - Diseñar la integración estratégica de la actividad comercial y de marketing de la empresa con las diferentes áreas funcionales
de la misma, buscando sinergias entre todas ellas, y con el uso de técnicas de planificación y de modelos de organización
innovadores que faciliten la visión interdepartamental.

CE4 - Reconocer la necesidad de plantear una investigación de mercados desde una actitud directiva inspirada en el valor del
conocimiento del consumidor, y, en su caso, diseñar la planificación del encargo, comparar las ventajas y desventajas de su
realización interna o externa, interpretar sus resultados y aplicarlos estratégicamente en la toma de decisiones.

CE5 - Describir las políticas de marketing y ventas argumentando las directrices que las guiarán de acuerdo con la cultura, la
política y los objetivos de la empresa. (Competencia específica de la especialidad Dirección Comercial).

CE6 - Formular las estrategias sobre el mix de marketing a partir del análisis estratégico, en coherencia con la política y los
objetivos de la empresa y teniendo en cuenta las estrategias de los competidores. (Competencia específica de la especialidad
Dirección Comercial).

CE7 - Interpretar y evaluar las cuentas de explotación de las distintas unidades estratégicas de negocio de una empresa como base
para el diagnóstico objetivo en la toma de decisiones comerciales y de marketing con una visión global. (Competencia específica de
la especialidad Dirección Comercial).

CE8 - Formular previsiones de ventas y establecer objetivos acordes con los diagnósticos, haciendo uso de los métodos más
avanzados y con una actitud de rigor, factibilidad y anticipación de tendencias y discontinuidades. (Competencia específica de la
especialidad Dirección Comercial).

CE9 - Diseñar, implementar y evaluar planes comerciales centrados en incrementar el valor de los clientes de la empresa,
integrando para ello las nuevas tecnologías en este proceso, de modo que todas las acciones consideren cómo aprovechar la
dimensión digital. (Competencia específica de la especialidad Dirección Comercial).

CE10 - Diseñar e implantar modelos de organización comercial en la empresa que sean acordes a sus relaciones con los mercados y
objetivos a desarrollar. (Competencia específica de la especialidad Dirección Comercial).

CE11 - Desarrollar la estrategia de imagen, identidad y cultura de la empresa de acuerdo con los objetivos corporativos y de
marketing, de modo que se consiga fortalecer la posición competitiva en el negocio. (Competencia específica de la especialidad
Comunicación Estratégica).

CE12 - Diseñar políticas de responsabilidad social corporativa que colaboren en la mejora de la imagen y de la competitividad de
la empresa, que incluyan balances sociales y estén alineadas con la misión y visión de la compañía. (Competencia específica de la
especialidad Comunicación Estratégica).

CE13 - Describir el mapa de stakeholders de una organización y formular una estrategia comercial que considere todos sus
intereses y necesidades, de modo que la red esté gestionada por relaciones de confianza. (Competencia específica de la especialidad
Comunicación Estratégica).

CE14 - Identificar y desarrollar planes de comunicación interna y externa alineados con la estrategia corporativa y que refuercen
el posicionamiento de la empresa en el mercado, la percepción de valor por los clientes y el compromiso de los empleados.
(Competencia específica de la especialidad Comunicación Estratégica).

CE15 - Comparar, seleccionar e implementar las acciones concretas de comunicación de acuerdo con los planes establecidos y
teniendo en cuenta la naturaleza de los stakeholders, así como controlar su rentabilidad. (Competencia específica de la especialidad
Comunicación Estratégica).

CE16 - Elaborar auditorías de riesgos y protocolos de actuación en casos de comunicación de crisis, manejando eficazmente todos
los medios incluyendo los audiovisuales y digitales, con la actitud de preservar la confianza de clientes y demás stakeholders.
(Competencia específica de la especialidad Comunicación Estratégica).

CETFM - Investigar y aplicar los conocimientos teóricos adquiridos al desarrollo de un caso real de empresa.

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

Ver Apartado 4: Anexo 1.

4.2 REQUISITOS DE ACCESO Y CRITERIOS DE ADMISIÓN

Acceso

De acuerdo con lo previsto en el artículo 16 del Real Decreto 1393/2007, de 29 de octubre, modificado por el Real Decreto 861/2010, con carácter ge-
neral podrán acceder a enseñanzas oficiales de máster quienes reúnan los requisitos exigidos:

· 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.
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· 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 ofi-
ciales 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 que el de cursar las enseñanzas de máster.

· En caso de los titulados conforme a sistemas educativos ajenos al Espacio Europeo de Educación Superior que no tengan homologado su título extranjero, la Co-
misión del centro responsable del máster puede solicitar la documentación que sea necesaria para llevar a cabo la comprobación de que se cumplen las condicio-
nes específicas de acceso a este máster, incluso la homologación del título si no puede determinar con seguridad que el título extranjero acredita los requisitos de
acceso.

Admisión

El artículo 17 del Real Decreto 1393/2007, modificado por el Real Decreto 861/2010, regula la admisión a las enseñanzas de máster y establece que
los estudiantes podrán ser admitidos conforme a los requisitos específicos y criterios de valoración que establezca la universidad.

De acuerdo con la normativa académica de másteres universitarios aprobada por el Consejo de Gobierno de la Universidad Politécnica de Catalunya,
los estudiantes pueden acceder a cualquier máster universitario de la UPC, relacionado o no con su currículum universitario, previa admisión por parte
de la comisión del centro responsable del máster, de conformidad con los requisitos de admisión específicos y los criterios de valoración de méritos es-
tablecidos.

Los requisitos específicos de admisión al máster son competencia de la comisión del centro responsable y tienen el objetivo de asegurar la igualdad de
oportunidades de acceso a la enseñanza para estudiantes calificados suficientemente. En todos los casos, los elementos que se consideren incluirán
la ponderación de los expedientes académicos de los candidatos.

El proceso de selección se podrá completar con una prueba de ingreso y con la valoración de aspectos del currículum, como los méritos que tengan
una relevancia o significación especiales en relación con el programa solicitado.

La comisión del centro responsable del máster hará públicos los requisitos específicos de admisión y los criterios de valoración de méritos y de selec-
ción de candidatos especificados antes del inicio del periodo general de preinscripción de los másteres universitarios a través de los medios que consi-
dere adecuados. En cualquier caso, estos medios tendrán que incluir siempre la publicación de esta información en el sitio web institucional de la UPC.

Asimismo, dicha comisión responsable resolverá las solicitudes de acceso de acuerdo con los criterios correspondientes establecidos y notificará a los
estudiantes si han sido o no admitidos.

Composición de la Comisión Académica del Máster:

La Comisión Académica del Master, en lo que se refiere a EAE, está formada por:

· El director académico de EAE.

· El secretario general de EAE.

· El director del programa.

La Comisión Académica del Master, en lo que se refiere a EUNCET, está formada por:

· El director académico de EUNCET.

· El secretario general de EUNCET.

· El director del programa.

Para ambos centros, las funciones de la Comisión Académica del Máster son:

· Velar por la calidad y la adecuación de los contenidos al formato y la especialización del máster.

· Aplicar el procedimiento de admisión establecido en la presente memoria, a propuesta de la Dirección Académica.

· Aplicar los criterios de realización de los complementos formativos establecidos en la presente memoria, a propuesta de la Dirección Académica.

· Valorar los créditos que son objeto de reconocimiento, si procede, en función de la formación previa acreditada por los estudiantes en enseñanzas oficiales, o
bien por créditos cursados en enseñanzas universitarias conducentes a la obtención de otros títulos (títulos propios).

· Dirimir en los eventuales conflictos derivados de los procesos de evaluación de las materias y las asignaturas.

Criterios específicos de admisión:

Como se ha mencionado anteriormente, el Máster Universitario en Dirección de Marketing está abierto a estudiantes con perfiles de ingreso recomen-
dado muy diverso, desde graduados en titulaciones de la rama de ciencias sociales hasta arquitectos o ingenieros de distintas especialidades.

Para poder acceder a este máster, el estudiante tendrá que estar en posesión de un título de grado o bien de una ingeniería, licenciatura, arquitectura,
diplomatura, ingeniería técnica o arquitectura técnica de la anterior ordenación de estudios.

Con carácter general tendrán acceso directo a este máster, sin necesidad de cursar complementos de formación, los estudiantes en posesión de cual-
quiera de las titulaciones indicadas en el "Perfil de ingreso recomendado" del apartado 4.1 de esta memoria.

En cualquier caso, los estudiantes que deseen acceder al máster con una titulación previa diferente a las indicadas anteriormente, o bien con una de
las titulaciones indicadas en el "Perfil de ingreso recomendado" pero que no hayan cursado planes de estudio que incluyan los fundamentos de es-
tas titulaciones, deberán cursar complementos formativos para su nivelación de conocimientos en materias básicas para la gestión empresarial. Es-
tos complementos formativos tendrán carácter obligatorio, y se realizarán antes del primer cuatrimestre del máster; concretamente, en un plazo de tres
meses antes del inicio lectivo.

Sin embargo, y en caso de que los alumnos dispongan de una experiencia probada en el ámbito de la gestión empresarial, se evaluará por parte de la
Comisión Académica del Máster si la experiencia empresarial demostrada permite acreditar que el estudiante ha adquirido los conocimientos de uno o
más de los complementos formativos a superar, quedando en este caso exentos de su realización.
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La experiencia se prueba mediante un documento emitido, firmado y sellado por la entidad para la que el alumno quiera acreditar su experiencia profe-
sional, y en la que conste que ha desempeñado cargos intermedios o altos en la gestión comercial, del marketing o de la comunicación corporativa, así
como el período en el que se han desarrollado dichas funciones. Los complementos formativos cuyo conocimiento es sujeto de acreditación a partir de
la experiencia profesional, dependerán del área funcional, según tablas adjuntas en el apartado 4.6 de esta memoria.

Por otro lado, y tal y como se ha indicado en el apartado 2 de Justificación de esta memoria, en el caso del itinerario EAE, los estudiantes pueden ele-
gir entre cursar el máster 100% en castellano o 100% en inglés. En consecuencia, una vez los alumnos han sido admitidos al máster, a aquéllos que
elijan cursar el máster en inglés se les exigirá un nivel de inglés correspondiente al nivel B2 del Marco común europeo de referencia para las lenguas.
Dicho requisito se solicitará con carácter previo al inicio del curso académico.

Criterios de valoración de méritos y selección:

La decisión final de admisión en el máster se basa en la ponderación de una serie de elementos para alcanzar una decisión global, basada tanto en el
ajuste del candidato al perfil de ingreso deseado para el máster, como en lograr un grupo de estudiantes que muestren una cierta diversidad, que enri-
quezca el proceso de aprendizaje, pero a la vez, que sea equilibrado en las distintas dimensiones a considerar.

Los elementos a considerar y las ponderaciones de cada uno de ellos, son los siguientes:

·
Expediente académico (30%)

·
Currículum académico (20%)

·
Experiencia profesional (20%)

·
Carta de motivación (10%)

·
Entrevista personal (20%)

Se considera que la entrevista personal -al incluir la valoración de aspectos más allá de los puramente cognitivos y racionales- es un ingrediente im-
prescindible para calibrar la adecuación del candidato al perfil de ingreso del máster y el encaje con el resto de estudiantes del grupo.

La puntuación final se utilizará como criterio de admisión en el supuesto de que la demanda supere la oferta. En caso de darse un empate entre dos o
más candidatos, se aceptarán sus solicitudes por riguroso orden de llegada.

4.3 APOYO A ESTUDIANTES

La acción tutorial se plantea en la titulación como un servicio de atención al estudiantado, mediante el cual el tutor o tutora orienta, informa y asesora
de forma personalizada al estudiante.

La orientación que propicia la tutoría constituye un soporte al alumnado para facilitar su adaptación a la universidad. Se persigue un doble objetivo:

· Realizar un seguimiento en cuanto a la progresión académica.

· Asesorar respecto a la trayectoria curricular y el proceso de aprendizaje (métodos de estudio, recursos disponibles).

A continuación se indican los mecanismos de apoyo y orientación a los estudiantes ya matriculados definidos tanto por el Centro Universitario EAE co-
mo por el Centro Universitario Euncet.

Mecanismos de apoyo y orientación a los estudiantes específicos del Centro Universitario EAE y del Centro Universitario EUNCET

Tanto el Centro Universitario EAE como el Centro Universitario EUNCET establecen diferentes mecanismos de apoyo a los estudiantes con el fin de
ayudarles y orientarles a lo largo de su periodo como estudiantes de máster.

Como ya se ha comentado en el plan de acogida, cada estudiante cuenta con un asesor personal, que coincide con el asesor que le guió durante el
proceso de matriculación. Dicho asesor, además de orientar al estudiante desde el día de su llegada a la escuela, realiza las funciones de asesoría
siempre que el estudiante así lo solicite y hasta que sea necesario a petición de éste.

Por otro lado, tanto la figura del director de programa como la figura del coordinador administrativo, también realizan funciones de asesoría a los estu-
diantes siempre y cuando éstos lo soliciten.

Por último, cabe destacar la figura del delegado del curso, quien, como representante de los estudiantes, se reúne periódicamente con el director del
programa y con el coordinador administrativo con el fin de comunicar aquellos aspectos que consideren oportunos sobre su estancia en la escuela.

Este asesoramiento individualizado y/o colectivo, por medio de diferentes mecanismos, está a disposición de los estudiantes desde el momento de su
matriculación hasta que culmina con el acto de graduación.

Otros servicios

Igualmente, la UPC tiene activo un Programa de Atención a las Discapacidades (PAD) que se presenta en el punto 7 de esta memoria y un Plan Direc-
tor para la Igualdad de Oportunidades que contempla como uno de sus objetivos el elaborar los procedimientos y los modelos de adaptaciones curricu-
lares, con la finalidad de objetivar las formas de organizar las actividades, de disponer los instrumentos, de seleccionar los contenidos y de implemen-
tar las metodologías más apropiadas para atender las diferencias individuales del estudiantado con necesidades especiales.

4.4 SISTEMA DE TRANSFERENCIA Y RECONOCIMIENTO DE CRÉDITOS
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Reconocimiento de Créditos Cursados en Enseñanzas Superiores Oficiales no Universitarias

MÍNIMO MÁXIMO

0 0

Reconocimiento de Créditos Cursados en Títulos Propios

MÍNIMO MÁXIMO

0 25

Adjuntar Título Propio
Ver Apartado 4: Anexo 2.

Reconocimiento de Créditos Cursados por Acreditación de Experiencia Laboral y Profesional

MÍNIMO MÁXIMO

0 0

Reconocimiento de créditos - Común para los itinerarios EAE y EUNCET

En aplicación del artículo 6 del Real Decreto 1393/2007, de 29 de octubre, por el que se establece la ordenación de
las enseñanzas universitarias oficiales, modificado por el Real Decreto 861/2010, el Consejo de Gobierno de esta
universidad ha aprobado la Normativa Académica de los estudios de Másteres Universitarios de la UPC. Esta nor-
mativa, de aplicación a los estudiantes que cursen enseñanzas oficiales conducentes a la obtención de un título de
máster, es pública y requiere la aprobación de los Órganos de Gobierno de la universidad en caso de modificacio-
nes.

En dicha normativa se regulan, de acuerdo a lo establecido en el artículo 6 antes mencionado, los criterios y meca-
nismos de reconocimiento de créditos obtenidos en unas enseñanzas oficiales, en la misma u otra universidad, que
son computados a efectos de la obtención de un título oficial, así como el sistema de transferencia de créditos.

Asimismo, y de acuerdo a lo establecido en el Real Decreto 861/2010, podrán ser objeto de reconocimiento los cré-
ditos cursados en enseñanzas universitarias conducentes a la obtención de otros títulos (títulos propios), a los que
se refiere el artículo 34.1 de la Ley Orgánica 6/2001, de 21 de diciembre, de Universidades.

El número total de créditos que se pueden reconocer por enseñanzas universitarias no oficiales (títulos propios) no
podrá ser superior al 15% del total de créditos del plan de estudios. El reconocimiento de estos créditos no incorpora
calificación, por lo que no computan a efectos del baremo del expediente.

En el plan de estudios propuesto se contempla el reconocimiento de un máximo de 9 ECTS procedentes de ense-
ñanzas universitarias no oficiales (títulos propios).

El trabajo de fin de máster, tal y como establece el Real Decreto 861/2010, no será reconocido en ningún caso, en
consecuencia, el estudiante ha de matricular y superar estos créditos definidos en el plan de estudios.

También se definen unos criterios de aplicación general, los cuales se detallan a continuación:

· Los reconocimientos se harán siempre a partir de las asignaturas cursadas en los estudios de origen, nunca a partir de asigna-
turas convalidadas, adaptadas o reconocidas previamente.

· Cuando los estudios de procedencia son oficiales, los reconocimientos conservarán la calificación obtenida en los estudios de
origen y computarán a efectos de baremación del expediente académico.

· No se podrán realizar reconocimientos en un programa de máster universitario de créditos cursados en unos estudios de gra-
do o de primer ciclo, si éste pertenece a la anterior ordenación de estudios, ni de créditos obtenidos como asignaturas de libre
elección cursadas en el marco de unos estudios de primer, segundo y primer y segundo ciclo.

· Con independencia del número de créditos que sean objeto de reconocimiento, para tener derecho a la expedición de un título
de máster de la UPC se han de haber matriculado y superado un mínimo de créditos ECTS, en los que no se incluyen créditos
reconocidos o convalidados de otras titulaciones de origen oficiales o propias, ni el reconocimiento por experiencia laboral o
profesional acreditada. El mínimo de créditos a superar en el caso de másteres de 60 ECTS es del 70% de los créditos de la
titulación, por lo que en este máster, el número máximo de créditos a reconocer es de 18 ECTS.

· El reconocimiento de créditos tendrá los efectos económicos que fije anualmente el decreto por el que se establecen los pre-
cios para la prestación de servicios académicos en las universidades públicas catalanas, de aplicación en las enseñanzas con-
ducentes a la obtención de un título oficial con validez en todo el territorio nacional.

Para el reconocimiento de créditos obtenidos en titulaciones propias, ha de haber una equivalencia entre las asigna-
turas de ambos planes de estudio, respecto a las competencias específicas y/o transversales y a la carga de trabajo
para el estudiante.
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En referencia al procedimiento para el reconocimiento de créditos, el estudiante deberá presentar su solicitud en el
período establecido a tal efecto junto con la documentación acreditativa establecida en cada caso y de acuerdo al
procedimiento establecido al respecto.

La Comisión Académica del Máster, por delegación del rector o rectora, resolverá las solicitudes de reconocimiento
de los estudiantes. Asimismo, esta comisión definirá y hará públicos los mecanismos, calendario y procedimiento pa-
ra que los reconocimientos se hagan efectivos en el expediente correspondiente (siempre de acuerdo a la normativa
académica vigente aprobada por la UPC, de aplicación a los másteres universitarios).

Créditos procedentes de títulos propios a extinguir por la implantación del presente título oficial de máster -
Itinerario EAE

No obstante lo establecido en los párrafos anteriores, informarles que en aplicación del artículo 6.4 del Real Decre-
to 861/2010, se solicita el reconocimiento de un porcentaje superior al 15% del total de créditos del plan de estudios
para el título propio de Máster en Dirección de Marketing impartido por el Centro Universitario EAE. Dicho título pro-
pio será extinguido en su totalidad a partir del curso académico 2015-2016 y sustituido por el Máster Universitario en
Dirección de Marketing que se propone en esta memoria.

En este caso, sólo se permitirá un reconocimiento de más del 15% para la edición 2015-2016 del título propio a ex-
tinguir.

El límite de 18 ECTS a reconocer en másters de 60 ECTS que se indica anteriormente con carácter general, no se
aplica en el caso específico de créditos procedentes de esta titulación, donde se podrán reconocer hasta 25 ECTS.

A continuación se indica el cuadro de reconocimientos, de aplicación únicamente al itinerario EAE, entre el título pro-
pio y el nuevo máster que se propone (el TFM no se reconocerá en ningún caso):

Cuadro de reconocimientos para el centro universitario EAE:

Materia Asignatura propuesta Máster Univ. Asignatura actual Máster Propio

Cód. Nombre ECTS Cód. Nombre ECTS Nombre ECTS

Organización y

dirección de em-

presas

4

Técnicas cuanti-

tativas

4

PPM Proceso de plani-

ficación comer-

cial y de marke-

ting en las orga-

nizaciones

NO SE RECO-
NOCE

Proceso de plani-

ficación comer-

cial y de marke-

ting en las orga-

nizaciones

5

IMI Investigación de

mercados, ges-

tión de la infor-

mación y toma de

decisiones

NO SE RECO-
NOCE

Investigación de

mercados, ges-

tión de la infor-

mación y toma de

decisiones

5

IFD Impacto financie-

ro de las decisio-

nes estratégicas

NO SE RECO-
NOCE

Impacto financie-

ro de las decisio-

nes estratégicas

5

DGO Dirección y ges-

tión en la organi-

zación

20

MED Marketing en en-

tornos digitales

NO SE RECO-
NOCE

Marketing en en-

tornos digitales

5

CVE Creación de valor

en la empresa

5 Creación de valor

en la empresa

5DME Dirección de

marketing estra-

tégico

10

CVC Entrega de valor

al cliente

5 Entrega de valor

al cliente

5
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EVC Estrategias de

venta y comercia-

lización

5 Estrategias de

venta y comercia-

lización

6

CCC Gestión de clien-

tes y cuentas cla-

ve: nuevos mode-

los de organiza-

ción comercial

5 Gestión de clien-

tes y cuentas cla-

ve: nuevos mode-

los de organiza-

ción comercial

5

PEM Planificación es-

tratégica de mer-

cados y Go to

Market

15

CRM Estrategias co-

merciales de mar-

keting centradas

en el cliente

5 Estrategias co-

merciales y de

marketing centra-

das en el cliente

5

TFM Trabajo de fin de

máster

15 TFM Trabajo de fin de

máster

NO SE RECO-
NOCE

Trabajo de fin de

máster

6

TOTAL 25 60

Nota: Para las materias de la especialidad 2: Comunicación Estratégica, no se prevé reconocimiento alguno, puesto
que el título propio que se extingue no ofrece dicha especialidad.

Para el reconocimiento de los créditos procedentes de este título propio, se aplicarán los criterios y procedimientos
establecidos en la Normativa Académica de Másteres Universitarios de la UPC.

En cualquier caso, para aplicar dicho reconocimiento, los estudiantes deberán cumplir las condiciones de acceso al
máster establecidos en los apartados 4.1 y 4.2 de esta memoria.

Transferencia de créditos - Común para los itinerarios EAE y EUNCET

La transferencia de créditos (créditos que no computan a efectos de obtención del título) implica que, en los docu-
mentos académicos oficiales acreditativos de las enseñanzas seguidas por cada estudiante, se incluirán la totalidad
de los créditos obtenidos en enseñanzas oficiales cursadas con anterioridad, en la misma u otra universidad, que no
hayan conducido a la obtención de un título oficial.

Todos los créditos obtenidos por el estudiante en enseñanzas oficiales cursadas en cualquier universidad, los reco-
nocidos y los superados para la obtención del correspondiente título, así como los transferidos, serán incluidos en su
expediente académico y reflejados en el Suplemento Europeo al Título, tal y como establezca en la normativa y la le-
gislación vigente de aplicación al respecto.

La transferencia de créditos se realizará a petición del estudiante mediante solicitud dirigida a la unidad responsa-
ble de la gestión del máster, acompañado de toda la documentación oficial (certificación académica oficial, etc.) que
acredite los créditos superados.

La resolución de la transferencia de créditos no requerirá la autorización expresa de la Comisión del centro respon-
sable del master (Comisión Académica). Una vez la unidad responsable de la gestión compruebe que la documenta-
ción aportada por el estudiante es correcta, se procederá a la inclusión en el expediente académico de los créditos
transferidos.

En el caso de créditos obtenidos en titulaciones propias, no procederá la transferencia de créditos.

4.6 COMPLEMENTOS FORMATIVOS

Tal y como se ha indicado anteriormente, los estudiantes que accedan con cualquiera de las titulaciones indicadas
en el "Perfil de ingreso recomendado" del apartado 4.1 de esta memoria, no requerirán, con carácter general, cursar
complementos de formación. No obstante, si los planes de estudio cursados no incluyen los fundamentos de la titu-
lación de máster que se propone, como es el caso por ejemplo de los estudiantes que accedan con una titulación de
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"Economía", estos deberán cursar el complemento formativo de "Fundamentos de Marketing", tal y como se indica
más adelante en este mismo apartado.

El resto de los estudiantes que accedan al máster con un perfil distinto al definido en el punto 4.1, deberán cursar
unos complementos formativos.

Estos complementos variarán entre 0 y 30 ECTS, dependiendo de la titulación de ingreso y de las competencias
académicas previas del estudiante reflejadas en su expediente académico particular. El número y el contenido de los
créditos a cursar serán determinados por la Comisión Académica del Máster.

Los complementos formativos como se ha afirmado con anterioridad, se ofrecerán en un plazo de tres meses antes
del inicio lectivo.

Concretamente, se han definido los siguientes complementos formativos:

· Organización y Administración de Empresas I, 6 ECTS

· Estadística I, 6 ECTS

· Fundamentos de Marketing, 6 ECTS

· Dirección comercial I, 6 ECTS

· Organización y Administración de Empresas II, 6 ECTS

Titulación de Acceso Complementos Formativos Caso específico

Grados o licenciaturas del ámbito de las Artes y las
Humanidades

Organización y Administración de Empresas I y II Esta-

dística I Fundamentos de Marketing Dirección Comer-

cial II

Grados o licenciaturas del ámbito de las Ciencias Organización y Administración de Empresas  I y II Fun-

damentos de Marketing

Grados o licenciaturas del ámbito de las Ciencias de
la Salud

Organización y Administración de Empresas  I y II Fun-

damentos de Marketing Dirección Comercial I

Grados o licenciaturas del ámbito de las Ingenierías y
la Arquitectura sin formación previa en el ámbito de
la economía y la empresa

Organización y Administración de Empresas I y II Fun-

damentos de Marketing Dirección comercial

Grados o licenciaturas del ámbito de las Ciencias So-
ciales y Jurídicas

Ver nota*

*Nota: Habida cuenta de que se espera que la mayoría de solicitudes provengan de la rama de las Ciencias Socia-
les y Jurídicas, los complementos formativos que corresponden a la misma se han desarrollado con más amplitud:

Titulaciones de Acceso Complementos Formativos

Antropología Ciencia Política Historia Organización y Administración de Empresas I y II Estadística I Fundamentos de Mar-

keting Dirección Comercial I

Derecho Organización y Administración de Empresas I y II Estadística I Fundamentos de Mar-

keting Dirección Comercial I

Psicología Sociología Educación Geografía Organización y Administración de Empresas I y II Fundamentos de Marketing Direc-

ción Comercial I

Economía Fundamentos de Marketing

Empresa Sin complementos formatives

Estadística Fundamentos de Marketing Dirección Comercial I

Comunicación Estadística I Organización y Administración de Empresas I y II
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Los complementos formativos garantizarán la adquisición de las competencias requeridas para iniciar el programa
de máster.

Los complementos de formación, todo y consistir en asignaturas de grado, tendrán, a efectos de precio público, la
consideración de créditos de máster y no formarán parte del plan de estudios como créditos optativos en ningún ca-
so.

Estudiantes que acrediten experiencia profesional

Los complementos de formación definidos pueden ser eximidos siempre y cuando el alumno acredite fehaciente-
mente la siguiente experiencia profesional en ámbitos de gestión, tal y como se indica en el apartado 4.2.:

Formación previa Años de experiencia

Grado, Licenciado, Diplomado o título oficial equivalente Dos años de experiencia

Área funcional Complementos formativos eximidos

Dirección Organización y Administración de Empresas I y II Fundamentos de Marketing Direc-

ción Comercial I

Marketing y comercial Estadística I (si acredita experiencia en Investigación de Mercados) Fundamentos de

Marketing Dirección Comercial I Organización y Administración de Empresas I y II

Recursos Humanos Organización y Administración de Empresas I

Producción Estadística I Organización y Administración de Empresas I

Contabilidad y finanzas Estadística I Organización y Administración de Empresas I

Contenidos de los complementos formativos

A continuación se incluye una descripción de los contenidos de cada uno de los complementos formativos:

1. Complemento Formativo en Organización y Administración de Empresas I:

· La naturaleza de la empresa y su entorno.

· El proceso de dirección de la empresa.

· La decisión empresarial.

· Instrumentos de planificación, programación y control.

· Introducción a las decisiones financieras.

· La función productiva de la empresa y el proceso de producción.

· La capacidad de producción.

· Los inventarios.

· El factor humano en la producción.

· La empresa: estrategia y cultura.

2. Complemento formativo en Estadística I:

· Datos estadísticos.

· Representación grafica de las series estadísticas

· Medidas de posición: promedios.

· Medidas de dispersión.

· Medidas de asimetría y curtosis.

· Medidas de concentración.

· Series bidimensionales.

· Análisis del ajuste y la regresión.

· Medidas de la dependencia estadística. Análisis de la correlación.

· Otros modelos de regresión.

· Series cronológicas o temporales.
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· Números índices.

3. Complemento formativo en Fundamentos de Marketing:

· El papel del marketing en la sociedad.

· El consumidor como eje central.

· El entorno.

· Los agentes intervinientes.

· Técnicas de investigación comercial y de mercados.

· Introducción a la estrategia.

· Tendencias del entorno.

· Análisis de las cinco fuerzas.

· Estrategias competitivas.

· Estrategias aplicadas según sectores.

4. Complemento formativo en Dirección Comercial I:

· Las herramientas básicas de marketing.

· Política de precios.

· Política de producto.

· Política de distribución.

· Política de impulsión y comunicación.

5. Complemento formativo en Organización y Administración de Empresas II:

· Niveles de estrategia y la dirección en diferentes contextos

· Gestión de expectativas, gobierno corporativo y ética empresarial

· Posición competitiva de la organización

· Análisis de la cadena de Valor

· Elección e implantación estratégica

· La figura del directivo como líder
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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

Exposición de contenidos teóricos mediante clases magistrales. Exposición de los contendidos teóricos asistidos con casos prácticos
como ilustración de dichos concretos.

Exposición oral por parte del estudiante. Presentación de los casos prácticos por parte de los integrantes de un grupo de trabajo.

Trabajo práctico individual o en equipo. Realización y presentación de trabajos individualmente o bien en grupo, dependiendo de
la carga de trabajo y de la variedad de temas a desarrollar. En el caso de trabajo en grupo, práctica de liderazgo para organizar,
desarrollar y presentar los trabajos.

Estudio y preparación de actividades. Estudio individual para preparación de exámenes.

Elaboración de trabajos cooperativos. Realización y presentación de trabajos en grupo en el que es necesario una coordinación del
trabajo y una división de las tareas entre los miembros del equipo.

Método del caso. Descripción de una situación real o ficticia, tras la que se plantea un problema sobre el que el alumnado debe
consensuar una única solución. Esta actividad viene reforzada por la existencia del Centro de Casos del Centro Formativo EAE.

Tutorías. Sesiones de resolución de dudas sobre los conceptos teóricos o bien sobre trabajos prácticos.

Actividad guiada no presencial. Ejercicios, problemas y casos propuestos, incluyendo visionado y análisis de material audiovisual.

5.3 METODOLOGÍAS DOCENTES

Método expositivo/lección magistral. Exposición de los contendidos teóricos asistidos con casos prácticos como ilustración de
dichos concretos.

Clase expositiva/participativa. Exposición de contenidos teóricos con preguntas a los estudiantes sobre dichos contenidos para
facilitar su reflexión y participación en clase.

Trabajo individual o cooperativo. Realización y presentación de trabajos individualmente o bien en grupo, dependiendo de la carga
de trabajo y de la variedad de temas a desarrollar. En el caso de trabajo en grupo, práctica de liderazgo para organizar, desarrollar y
presentar los trabajos.

Trabajo autónomo. Resolución de breves problemas por parte de los alumnos fuera del aula.

Aprendizaje basado en casos prácticos. Resolución de breves problemas por parte de los alumnos que deben desarrollar para
adquirir un conocimiento práctico de los contenidos teóricos fundamentales..

Tutorías. Sesiones de resolución de dudas sobre los conceptos teóricos o bien sobre trabajos prácticos.

5.4 SISTEMAS DE EVALUACIÓN

Participación activa en el curso. Participación en las clases magistrales mediante formulación de preguntas o respuestas a las
preguntas realizadas por el profesor para profundizar en los contenidos teóricos fundamentales.

Examen final. Examen de carácter obligatorio para verificar el grado de aprendizaje teórico y práctico del alumno sobre la
globalidad de los contenidos de la asignatura.

Trabajo individual o en grupo. Resolución de casos prácticos para desarrollar alguno de los contenidos teóricos fundamentales.

Ejercicio escrito. Prueba de carácter obligatorio para verificar el grado de aprendizaje teórico y práctico del alumno sobre algunos
contenidos específicos.

Presentación oral. Presentación de modo oral de trabajos prácticos realizados individual o colectivamente.

5.5 NIVEL 1: Itinerario presencial EAE

5.5.1 Datos Básicos del Nivel 1

NIVEL 2: Formación obligatoria. Dirección y gestión en la organización

5.5.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Obligatoria

ECTS NIVEL 2 20

DESPLIEGUE TEMPORAL: Cuatrimestral

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3

20

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6
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ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Proceso de planificación comercial y de marketing en las organizaciones

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria 5 Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3

5

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Investigación de mercados, gestión de la información y toma de decisiones

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria 5 Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3

5

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No
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GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Impacto financiero de las decisiones estratégicas

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria 5 Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3

5

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Marketing en entornos digitales

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria 5 Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3

5

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS
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No No

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

RA1 Realizar una auditoría de marketing que tenga en cuenta los determinantes externos e internos que condicionan los objetivos y las estrategias pa-
ra alcanzarlos

RA2 Identificar la importancia y la gravedad de los determinantes externos e internos que condicionan los objetivos y las estrategias para alcanzarlos.

RA3 Saber establecer objetivos de marketing coherentes con el entorno y las capacidades de la empresa.

RA4 Ser capaz de diseñar y poner en práctica un proceso básico e integral de investigación de un mercado, así como una interpretación de sus resul-
tados, redactar de un informe al respecto y adoptar las estrategias adecuadas.

RA5 Desarrollar un pensamiento estratégico para adoptar las decisiones comerciales con información útil, válida y fiable

RA6 Posibilitar la comprensión de los estados financieros y de la situación de las empresas mediante el análisis de sus estados contables: balance y
cuenta de pérdidas y ganancias.

RA7 Analizar las estructuras de inversión y de financiación de la empresa.

RA8 Conocer los tres ámbitos clave en los que se circunscribe una estrategia de marketing digital

RA9 Integrar las acciones en marketing digital en la estrategia de marketing de la compañía

RA10 Posibilitar la comprensión de los estados financieros y de la situación de las empresas mediante el análisis de sus estados contables a efectos
de tomar decisiones comerciales

RA11 Ser capaz de fijar indicadores claves de gestión comercial y de elaborar un presupuesto de marketing y ventas y gestionarlo adecuadamente pa-
ra supervisar las cifras económicas de todo lo relacionado con las decisiones del departamento

5.5.1.3 CONTENIDOS

1. Proceso de planificación comercial y de marketing en las organizaciones:

· Determinantes internos y externos de la competitividad. Estrategia y ventaja competitiva

· El ciclo completo de las decisiones estratégicas

· Análisis estratégico interno y externo. DAFO

· Objetivos corporativos y creación de valor

· Análisis del entorno competitivo. Cadena de valor y sistema de valor. Prever las respuestas de los competidores. Benchmarking

· Diagnóstico de la cartera de recursos y capacidades. El análisis VRIO

· Branding y posicionamiento. Posicionamiento en buscadores y redes sociales

· Diseño estratégico para la innovación. Nuevos modelos de negocio

· Estrategias competitivas. Dinámica competitiva. Estrategias de líder y seguidor.

· Estrategias corporativas. Estrategias de desarrollo y crecimiento. Diversificación versus especialización: configurando el ámbito de actividad

· Estrategias de reestructuración

· Crecimiento orgánico, externo y en cooperación

· Estructura organizativa y ejecución estratégica.

· Cultura y marketing corporativo.

2. Investigación de mercados, gestión de la información y toma de decisiones:

· Relevancia del entorno y los mercados en la estrategia. Razones para la investigación en marketing

· Comprensión y análisis de los mercados

· La detección de oportunidades y amenazas.

· Análisis coyuntural del entorno y los mercados. Previsiones de ventas

· La empresa en una economía global: instrumentos de análisis. Comercio, globalización y crecimiento empresarial. Tendencias de la economía global. Los merca-
dos emergentes

· Competitividad, globalización y mercados financieros

· Los océanos azules: redefiniendo las fronteras de los mercados

· Herramientas de inteligencia competitiva para el análisis de los mercados

· Sistema de información de marketing

· Proceso y técnicas de investigación de mercados

· El observatorio como herramienta de conocimiento del mercado

· Auditorías de marketing

· Sistemas de información geográfica. Geolocalización. Data minig. Big data

3. Impacto financiero de las decisiones estratégicas:

· Necesidades de información directivas y estratégicas. Previsiones financieras y de negocio

· Análisis de los estados financieros al servicio de la toma de decisiones: objetivos y métodos

· Análisis patrimonial, financiero y económico de una empresa

· Análisis de rentabilidad y ratios financieros

· Información estratégica y Balanced Scorecard.

· Indicadores de control de gestión y KIPS

· Construcción de mapas estratégicos

· Elaboración e implantación del Cuadro de mando integral
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· El Value Reporting: más allá de la cuenta de resultados

· Repensando los sistemas de medida del desempeño: desde los cost drivers hacia los revenue drivers

4. Marketing en entornos digitales:

· El mundo 3.0. La empresa ante el reto de la economía digital

· Key-trends in e-marketing

· Own media, payed media y shared media

· E-Commerce: la estrategia digital de la empresa

· E-Business marketplaces. Los mercados electrónicos

· Gestión del servicio al cliente: utilizando customer relationshp management CRM para crear valor

· Tecnologías de captura de datos automatizada. Radio frequency identification RFID

· Creación de la customer-centric supply chain

· Sales Gorce automation SFA

· Aplicando tecnología a a gestión de Supplier Relationship Management SRM: e-SRM

· Anatomía de B2B, BsC y B2E

5.5.1.4 OBSERVACIONES

5.5.1.5 COMPETENCIAS

5.5.1.5.1 BÁSICAS Y GENERALES

CG1 - Liderar equipos y proyectos generando sinergias entre las funciones de marketing y ventas.

CG5 - Analizar la situación interna y externa para elaborar diagnósticos de las organizaciones, con el fin de establecer planes y
alternativas coherentes.

CG6 - Reconocer el modo en que los resultados de la investigación de mercados afectan al diseño, comercialización y
comunicación de los productos.

CG8 - Trabajar con equipos multidisciplinares y multiculturales siendo capaz de desempeñar distintos roles en tareas grupales.

CG9 - Gestionar las nuevas tecnologías desarrolladas en el ámbito empresarial y aplicarlas en el desarrollo de la actividad
profesional.

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

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 - EMPRENDIMIENTO E INNOVACIÓN: Conocer y entender la organización de una empresa y las ciencias que rigen su
actividad; tener capacidad para entender las normas laborales y las relaciones entre la planificación, las estrategias industriales y
comerciales, la calidad y el beneficio.

CT02 - SOSTENIBILIDAD Y COMPROMISO SOCIAL: Conocer y comprender la complejidad de los fenómenos económicos
y sociales típicos de la sociedad del bienestar; tener capacidad para relacionar el bienestar con la globalización y la sostenibilidad;
lograr habilidades para utilizar de forma equilibrada y compatible la técnica, la tecnología, la economía y la sostenibilidad.

CT03 - TRABAJO EN EQUIPO: Ser capaz de trabajar como miembro de un equipo interdisciplinar, ya sea como un miembro
más, o realizando tareas de dirección, con la finalidad de contribuir a desarrollar proyectos con pragmatismo y sentido de la
responsabilidad, asumiendo compromisos teniendo en cuenta los recursos disponibles.

CT04 - USO SOLVENTE DE LOS RECURSOS DE INFORMACIÓN: Gestionar la adquisición, la estructuración, el análisis y la
visualización de datos e información en el ámbito de especialidad y valorar de forma crítica los resultados de dicha gestión.

CT05 - TERCERA LENGUA: Conocer una tercera lengua, preferentemente el inglés, con un nivel adecuado oral y escrito y en
consonancia con las necesidades que tendrán las tituladas y los titulados.

5.5.1.5.3 ESPECÍFICAS

CE1 - Identificar las magnitudes, estructuras y políticas de los mercados que pueden influir en la evolución de la coyuntura
económica local y global en las decisiones de marketing y evaluar el sentido y la fuerza del impacto mediante el uso de
herramientas cuantitativas y prospectivas y con un enfoque estratégico presidido por la búsqueda de oportunidades y amenazas.
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CE2 - Diseñar la estructura organizativa de los departamentos de marketing y ventas que mejor se adapte e incluso se anticipe a
la demanda de los mercados, comparando cuál de los modelos y principios de diseño organizativo acopla mejor en cada caso, y
ateniéndose a criterios de rentabilidad, eficiencia y estímulo del compromiso y de la mejora continua.

CE3 - Diseñar la integración estratégica de la actividad comercial y de marketing de la empresa con las diferentes áreas funcionales
de la misma, buscando sinergias entre todas ellas, y con el uso de técnicas de planificación y de modelos de organización
innovadores que faciliten la visión interdepartamental.

CE4 - Reconocer la necesidad de plantear una investigación de mercados desde una actitud directiva inspirada en el valor del
conocimiento del consumidor, y, en su caso, diseñar la planificación del encargo, comparar las ventajas y desventajas de su
realización interna o externa, interpretar sus resultados y aplicarlos estratégicamente en la toma de decisiones.

5.5.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD

Exposición de contenidos teóricos
mediante clases magistrales. Exposición
de los contendidos teóricos asistidos con
casos prácticos como ilustración de dichos
concretos.

130 100

Exposición oral por parte del estudiante.
Presentación de los casos prácticos por
parte de los integrantes de un grupo de
trabajo.

50 100

Trabajo práctico individual o en equipo.
Realización y presentación de trabajos
individualmente o bien en grupo,
dependiendo de la carga de trabajo y de la
variedad de temas a desarrollar. En el caso
de trabajo en grupo, práctica de liderazgo
para organizar, desarrollar y presentar los
trabajos.

50 0

Estudio y preparación de actividades.
Estudio individual para preparación de
exámenes.

270 0

5.5.1.7 METODOLOGÍAS DOCENTES

Método expositivo/lección magistral. Exposición de los contendidos teóricos asistidos con casos prácticos como ilustración de
dichos concretos.

Clase expositiva/participativa. Exposición de contenidos teóricos con preguntas a los estudiantes sobre dichos contenidos para
facilitar su reflexión y participación en clase.

Trabajo individual o cooperativo. Realización y presentación de trabajos individualmente o bien en grupo, dependiendo de la carga
de trabajo y de la variedad de temas a desarrollar. En el caso de trabajo en grupo, práctica de liderazgo para organizar, desarrollar y
presentar los trabajos.

Trabajo autónomo. Resolución de breves problemas por parte de los alumnos fuera del aula.

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACIÓN

SISTEMA DE EVALUACIÓN PONDERACIÓN MÍNIMA PONDERACIÓN MÁXIMA

Participación activa en el curso.
Participación en las clases magistrales
mediante formulación de preguntas o
respuestas a las preguntas realizadas
por el profesor para profundizar en los
contenidos teóricos fundamentales.

0.0 20.0

Examen final. Examen de carácter
obligatorio para verificar el grado de
aprendizaje teórico y práctico del alumno
sobre la globalidad de los contenidos de la
asignatura.

30.0 60.0
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Trabajo individual o en grupo. Resolución
de casos prácticos para desarrollar alguno
de los contenidos teóricos fundamentales.

30.0 50.0

Presentación oral. Presentación de modo
oral de trabajos prácticos realizados
individual o colectivamente.

0.0 20.0

NIVEL 2: Formación optativa de especialidad en Dirección Comercial. Dirección de marketing estratégico

5.5.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Optativa

ECTS NIVEL 2 10

DESPLIEGUE TEMPORAL: Cuatrimestral

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3

10

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Dirección Comercial

NIVEL 3: Creación de valor en la empresa

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa 5 Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3

5

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No
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ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Dirección Comercial

NIVEL 3: Entrega de valor al cliente

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa 5 Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3

5

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Dirección Comercial

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

RA1 Definir estrategias de marketing: definición de mercados objetivo, definición de objetivos de diferenciación y posicionamiento, desarrollo de pro-
ducto y marca en relación al posicionamiento fijado.

RA2 Entender la importancia de las comunicaciones integradas en marketing en la actualidad

RA3 Diseñar estrategias de marketing mix, consistentes con los objetivos de la compañía

RA4 Diseñar e implementar modelos de negocio en la compañía de acuerdo con la relación existente en los mercados y los objetivos a implantar.

RA5 Conocer cómo desarrollar estrategias de marketing orientadas a maximizar la entrega de valor al cliente

5.5.1.3 CONTENIDOS

1. Creación de Valor en la Empresa:

· Concepto de marketing estratégico vs marketyin

· Definición de mercados objetivo, objetivos de diferenciación y posicionamiento,

· Planificación y estrategias de marketing y decisiones estratégicas de producto.

· Desarrollo de producto y marca en relación al posicionamiento fijado

· Desarrollo de nuevos productos a través de la cooperación con otras organizaciones

· Las ferias de profesionales: creación de valor desde la red de negocio y la comunidad de profesionales

· La creación de marca como estrategia generadora de valor

· La identificación del consumidor con la empresa

· Generación de valor mediante prácticas de producción limpia, ecodiseño y logística inversa

· La co-creación de valor y la participación del cliente.

· La creación de valor a través de la integración de recursos: la lógica dominante del servicio

· La creación de valor a través de las interacciones. Marketing en redes y co-creación de valor. Intercambios múltiples en redes: many to many marketing

· La creación de valor a través de las experiencias: la co-creación de experiencias. Variables asociadas a las emociones en la experiencia de compra. Respuestas
del cliente a la experiencia: el engagement del cliente y la marca

· Las interacciones cliente-cliente (C2C)

· Plataformas virtuales de engagement
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2. Entrega de Valor al cliente:

· Análisis del mercado por enfoques y estrategias para generar políticas de distribución. La construcción de relaciones de valor en los canales de comercialización

· La competencia entre formatos comerciales y la creación de valor para el consumidor

· La reconfiguración de las estructuras comerciales: los centros comerciales

· La comunicación como variable del marketing mix.

· Comunicación interna y externa.

· Estrategias de comunicación de relaciones B2B y B2C

· Marketing institucional

· Marketing directo. Funciones y ventajas como sistema de marketing relacional

· El marketing y las conductas éticas: regulación y auto-regulación

5.5.1.4 OBSERVACIONES

5.5.1.5 COMPETENCIAS

5.5.1.5.1 BÁSICAS Y GENERALES

CG1 - Liderar equipos y proyectos generando sinergias entre las funciones de marketing y ventas.

CG2 - Asumir las responsabilidades y tomar las decisiones comerciales, de marketing y de comunicación con éxito, en el ámbito de
su desarrollo profesional.

CG3 - Seleccionar y aplicar correctamente modelos, técnicas, métodos y herramientas de análisis financiero y coste-beneficio
específicos de la gestión comercial, el marketing y la comunicación.

CG4 - Diseñar e implementar estrategias comerciales y de marketing consistentes con el análisis pormenorizado de los elementos
del macro y micro entorno.

CG5 - Analizar la situación interna y externa para elaborar diagnósticos de las organizaciones, con el fin de establecer planes y
alternativas coherentes.

CG7 - Seleccionar, desarrollar y aplicar las estrategias comerciales, de marketing y de comunicación óptimas en función de la
estrategia empresarial.

CG8 - Trabajar con equipos multidisciplinares y multiculturales siendo capaz de desempeñar distintos roles en tareas grupales.

CG9 - Gestionar las nuevas tecnologías desarrolladas en el ámbito empresarial y aplicarlas en el desarrollo de la actividad
profesional.

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

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 - EMPRENDIMIENTO E INNOVACIÓN: Conocer y entender la organización de una empresa y las ciencias que rigen su
actividad; tener capacidad para entender las normas laborales y las relaciones entre la planificación, las estrategias industriales y
comerciales, la calidad y el beneficio.

CT03 - TRABAJO EN EQUIPO: Ser capaz de trabajar como miembro de un equipo interdisciplinar, ya sea como un miembro
más, o realizando tareas de dirección, con la finalidad de contribuir a desarrollar proyectos con pragmatismo y sentido de la
responsabilidad, asumiendo compromisos teniendo en cuenta los recursos disponibles.

CT05 - TERCERA LENGUA: Conocer una tercera lengua, preferentemente el inglés, con un nivel adecuado oral y escrito y en
consonancia con las necesidades que tendrán las tituladas y los titulados.

5.5.1.5.3 ESPECÍFICAS

CE5 - Describir las políticas de marketing y ventas argumentando las directrices que las guiarán de acuerdo con la cultura, la
política y los objetivos de la empresa. (Competencia específica de la especialidad Dirección Comercial).

CE6 - Formular las estrategias sobre el mix de marketing a partir del análisis estratégico, en coherencia con la política y los
objetivos de la empresa y teniendo en cuenta las estrategias de los competidores. (Competencia específica de la especialidad
Dirección Comercial).

CE7 - Interpretar y evaluar las cuentas de explotación de las distintas unidades estratégicas de negocio de una empresa como base
para el diagnóstico objetivo en la toma de decisiones comerciales y de marketing con una visión global. (Competencia específica de
la especialidad Dirección Comercial).
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5.5.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD

Exposición de contenidos teóricos
mediante clases magistrales. Exposición
de los contendidos teóricos asistidos con
casos prácticos como ilustración de dichos
concretos.

80 100

Exposición oral por parte del estudiante.
Presentación de los casos prácticos por
parte de los integrantes de un grupo de
trabajo.

10 100

Trabajo práctico individual o en equipo.
Realización y presentación de trabajos
individualmente o bien en grupo,
dependiendo de la carga de trabajo y de la
variedad de temas a desarrollar. En el caso
de trabajo en grupo, práctica de liderazgo
para organizar, desarrollar y presentar los
trabajos.

25 0

Estudio y preparación de actividades.
Estudio individual para preparación de
exámenes.

135 0

5.5.1.7 METODOLOGÍAS DOCENTES

Método expositivo/lección magistral. Exposición de los contendidos teóricos asistidos con casos prácticos como ilustración de
dichos concretos.

Clase expositiva/participativa. Exposición de contenidos teóricos con preguntas a los estudiantes sobre dichos contenidos para
facilitar su reflexión y participación en clase.

Trabajo individual o cooperativo. Realización y presentación de trabajos individualmente o bien en grupo, dependiendo de la carga
de trabajo y de la variedad de temas a desarrollar. En el caso de trabajo en grupo, práctica de liderazgo para organizar, desarrollar y
presentar los trabajos.

Trabajo autónomo. Resolución de breves problemas por parte de los alumnos fuera del aula.

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACIÓN

SISTEMA DE EVALUACIÓN PONDERACIÓN MÍNIMA PONDERACIÓN MÁXIMA

Participación activa en el curso.
Participación en las clases magistrales
mediante formulación de preguntas o
respuestas a las preguntas realizadas
por el profesor para profundizar en los
contenidos teóricos fundamentales.

0.0 20.0

Examen final. Examen de carácter
obligatorio para verificar el grado de
aprendizaje teórico y práctico del alumno
sobre la globalidad de los contenidos de la
asignatura.

30.0 60.0

Trabajo individual o en grupo. Resolución
de casos prácticos para desarrollar alguno
de los contenidos teóricos fundamentales.

30.0 50.0

Presentación oral. Presentación de modo
oral de trabajos prácticos realizados
individual o colectivamente.

0.0 20.0

NIVEL 2: Formación optativa de especialidad en Dirección Comercial. Planificación estratégica de mercados y Go to Market

5.5.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Optativa

ECTS NIVEL 2 15
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DESPLIEGUE TEMPORAL: Cuatrimestral

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3

15

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Dirección Comercial

NIVEL 3: Estrategias de venta y comercialización

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa 5 Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3

5

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Dirección Comercial

NIVEL 3: Gestión de clientes y cuentas clave: nuevos modelos de organización comercial

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa 5 Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL
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ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3

5

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Dirección Comercial

NIVEL 3: Estrategias comerciales de marketing centradas en el cliente

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa 5 Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3

5

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Dirección Comercial

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

RA1 Diseñar planes estratégicos de ventas para cada zona o territorio de ventas, que permitan superar el posicionamiento de la empresa frente a ese
mercado especifico.

RA2 Diseñar una organización comercial adecuada a la características de su empresa y a la estrategia de ventas, previamente definida, para facilitar
el éxito de la misma

RA3 Conocer la metodología de la Dirección por competencias para incrementar los niveles de eficiencia y de eficacia de la red de vendedores.
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RA4 Aplicar un sistema de control motivador del equipo de vendedores, que permita incrementar los niveles de competencia en cada una de las activi-
dades del proceso de venta.

RA5 Valorar los cambios necesarios para adaptarse al nuevo paradigma comercial, consecuencia de la evolución de los mercados en un entorno glo-
balizado.

RA6 Definir los indicadores claves del proceso de ventas para cada factor estratégico de ventas, en función de la finalidad comercial establecida por la
dirección en cada empresa.

RA7 Establecer las políticas y estrategias de precios de la empresa considerando los factores y elementos que intervienen en el proceso de comercia-
lización.

RA8 Explotar estratégicamente la información de fuentes internas primarias en relación a los clientes.

5.5.1.3 CONTENIDOS

1. Estrategias de ventas y comercialización

· Habilidades directivas en ventas

· Dirección de equipos de ventas. Misión. Selección, desarrollo y formación del vendedor. La gestión del equipo. Plan de remuneración y motivación de un equipo
de ventas. Control y seguimiento.

· Vender versus negociar. Venta transaccional y venta relacional

· Conocer los cambios para adaptar las estrategias de venta. La prospección

· Las habilidades del vendedor

· Estilos de comunicación, negociación y persuasión

· El vendedor profesional

· La entrevista de ventas como proceso

· Presentaciones y formación de una red de ventas.

· Herramientas de gestión comercial. cantidad, direccionamiento y calidad de los contactos comerciales

· Estrategias de comercialización: relaciones públicas, publicidad, promoción, venta personal, e-commerce.

· Planteamiento y planificación de las relaciones y negociaciones con los distribuidores

· Estrategias de ventas online.

· Email marketing. Cómo definir un e-mail que funciona.

2. Gestión de clientes y cuentas clave

· Planteamiento y planificación de las negociaciones con los clientes

· El desarrollo de las negociaciones con los clientes

· Nuevos modelos de organización comercial

· La gestión de las grandes cuentas

· Identificar y definir los clientes clave y gestión de una estrategia diferenciada adhoc. La matriz cliente/necesidad ideal

· Key Account Manager (KAM): responsabilidades, necesidad y encaje en el organigrama de ventas

· Trade Marketing Manager (TM). La diferencia entre el marketing tradicional de marcas y el marketing al canal. Funcionas del TM

· Category Management o Gestor de Categorías (CM). Concepto y tipos de categorías. El capital de la categoría

· De las fuerzas de venta tradicionales a los equipos de acción comercial

· La organización comercial y el marketing de gran consumo.

· Claims Management y Logística inversa

· Gestión de clientes mediante nuevas tecnologías

3. Estrategias comerciales y de marketing centradas en el cliente

· Planificación comercial y de marketing de la empresa

· Estrategias y objetivos comerciales en el plan ee marketing

· La conquista de un mercado disponible: búsqueda y captación de clientes

· Del marketing de producto al marketing de cliente. La importancia estratégica del cliente

· La satisfacción de los clientes. El ciclo de lealtad. Retención y fidelización de clientes. Sistemas y técnicas de fidelización. Fidelización endógena y exógena

· Lealtad de clientes, ventas y rentabilidad.

· Estrategias a seguir ante clientes desgatados e inactivos

· Desarrollo del concepto precio y sus implicaciones en la organización

· Análisis y comprensión del concepto de CRM y de los factores del entorno y del mercado que han dado lugar a su desarrollo y necesidad de su implantación

· CRM y calidad de servicio al cliente

· Técnicas y herramientas para elaborar un diagnóstico de la cartera de clientes como base para estrategias CRM.

· Las bases de datos y los sistemas de explotación de la información

· La segmentación interna

· El valor del cliente y la estrategia de crecimiento interno

5.5.1.4 OBSERVACIONES

5.5.1.5 COMPETENCIAS

5.5.1.5.1 BÁSICAS Y GENERALES

CG1 - Liderar equipos y proyectos generando sinergias entre las funciones de marketing y ventas.
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CG2 - Asumir las responsabilidades y tomar las decisiones comerciales, de marketing y de comunicación con éxito, en el ámbito de
su desarrollo profesional.

CG3 - Seleccionar y aplicar correctamente modelos, técnicas, métodos y herramientas de análisis financiero y coste-beneficio
específicos de la gestión comercial, el marketing y la comunicación.

CG4 - Diseñar e implementar estrategias comerciales y de marketing consistentes con el análisis pormenorizado de los elementos
del macro y micro entorno.

CG5 - Analizar la situación interna y externa para elaborar diagnósticos de las organizaciones, con el fin de establecer planes y
alternativas coherentes.

CG6 - Reconocer el modo en que los resultados de la investigación de mercados afectan al diseño, comercialización y
comunicación de los productos.

CG7 - Seleccionar, desarrollar y aplicar las estrategias comerciales, de marketing y de comunicación óptimas en función de la
estrategia empresarial.

CG8 - Trabajar con equipos multidisciplinares y multiculturales siendo capaz de desempeñar distintos roles en tareas grupales.

CG9 - Gestionar las nuevas tecnologías desarrolladas en el ámbito empresarial y aplicarlas en el desarrollo de la actividad
profesional.

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

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 - EMPRENDIMIENTO E INNOVACIÓN: Conocer y entender la organización de una empresa y las ciencias que rigen su
actividad; tener capacidad para entender las normas laborales y las relaciones entre la planificación, las estrategias industriales y
comerciales, la calidad y el beneficio.

CT03 - TRABAJO EN EQUIPO: Ser capaz de trabajar como miembro de un equipo interdisciplinar, ya sea como un miembro
más, o realizando tareas de dirección, con la finalidad de contribuir a desarrollar proyectos con pragmatismo y sentido de la
responsabilidad, asumiendo compromisos teniendo en cuenta los recursos disponibles.

CT04 - USO SOLVENTE DE LOS RECURSOS DE INFORMACIÓN: Gestionar la adquisición, la estructuración, el análisis y la
visualización de datos e información en el ámbito de especialidad y valorar de forma crítica los resultados de dicha gestión.

CT05 - TERCERA LENGUA: Conocer una tercera lengua, preferentemente el inglés, con un nivel adecuado oral y escrito y en
consonancia con las necesidades que tendrán las tituladas y los titulados.

5.5.1.5.3 ESPECÍFICAS

CE8 - Formular previsiones de ventas y establecer objetivos acordes con los diagnósticos, haciendo uso de los métodos más
avanzados y con una actitud de rigor, factibilidad y anticipación de tendencias y discontinuidades. (Competencia específica de la
especialidad Dirección Comercial).

CE9 - Diseñar, implementar y evaluar planes comerciales centrados en incrementar el valor de los clientes de la empresa,
integrando para ello las nuevas tecnologías en este proceso, de modo que todas las acciones consideren cómo aprovechar la
dimensión digital. (Competencia específica de la especialidad Dirección Comercial).

CE10 - Diseñar e implantar modelos de organización comercial en la empresa que sean acordes a sus relaciones con los mercados y
objetivos a desarrollar. (Competencia específica de la especialidad Dirección Comercial).

5.5.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD

Exposición de contenidos teóricos
mediante clases magistrales. Exposición
de los contendidos teóricos asistidos con
casos prácticos como ilustración de dichos
concretos.

100 100

Exposición oral por parte del estudiante.
Presentación de los casos prácticos por
parte de los integrantes de un grupo de
trabajo.

35 100
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Trabajo práctico individual o en equipo.
Realización y presentación de trabajos
individualmente o bien en grupo,
dependiendo de la carga de trabajo y de la
variedad de temas a desarrollar. En el caso
de trabajo en grupo, práctica de liderazgo
para organizar, desarrollar y presentar los
trabajos.

50 0

Estudio y preparación de actividades.
Estudio individual para preparación de
exámenes.

190 0

5.5.1.7 METODOLOGÍAS DOCENTES

Método expositivo/lección magistral. Exposición de los contendidos teóricos asistidos con casos prácticos como ilustración de
dichos concretos.

Clase expositiva/participativa. Exposición de contenidos teóricos con preguntas a los estudiantes sobre dichos contenidos para
facilitar su reflexión y participación en clase.

Trabajo individual o cooperativo. Realización y presentación de trabajos individualmente o bien en grupo, dependiendo de la carga
de trabajo y de la variedad de temas a desarrollar. En el caso de trabajo en grupo, práctica de liderazgo para organizar, desarrollar y
presentar los trabajos.

Trabajo autónomo. Resolución de breves problemas por parte de los alumnos fuera del aula.

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACIÓN

SISTEMA DE EVALUACIÓN PONDERACIÓN MÍNIMA PONDERACIÓN MÁXIMA

Participación activa en el curso.
Participación en las clases magistrales
mediante formulación de preguntas o
respuestas a las preguntas realizadas
por el profesor para profundizar en los
contenidos teóricos fundamentales.

0.0 20.0

Examen final. Examen de carácter
obligatorio para verificar el grado de
aprendizaje teórico y práctico del alumno
sobre la globalidad de los contenidos de la
asignatura.

30.0 60.0

Trabajo individual o en grupo. Resolución
de casos prácticos para desarrollar alguno
de los contenidos teóricos fundamentales.

30.0 50.0

Presentación oral. Presentación de modo
oral de trabajos prácticos realizados
individual o colectivamente.

0.0 20.0

NIVEL 2: Formación optativa de especialidad en Comunicación Estratégica. Imagen, identidad y cultura corporativa

5.5.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Optativa

ECTS NIVEL 2 10

DESPLIEGUE TEMPORAL: Cuatrimestral

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3

10

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA
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Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Comunicación Estratégica

NIVEL 3: Branding Corporativo

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa 5 Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3

5

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Comunicación Estratégica

NIVEL 3: Cultura corporativa

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa 5 Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3

5

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No
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GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Comunicación Estratégica

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

RA1 Los participantes obtendrán los conocimientos, las habilidades y las competencias necesarias en el ámbito de la cultura corporativa para realizar
Auditorias de Cultura y crear Planes de Mejora de Excelencia en torno a los nuevos indicadores de gestión: responsabilidad social, imagen de marca,
empleador de referencia y reputación

RA2 Mostrar las cualidades de la imagen corporativa en lo que respecta a crear una predisposición pública favorable hacia la entidad que la aplica y
desarrolla.

RA3 El participante será capaz de identificar y crear la imagen de sectores, la personalidad visual, la política de imagen y la construcción del manual
de imagen.

5.5.1.3 CONTENIDOS

1. Branding corporativo

· Pautas de comunicación corporativa: imagen e identidad corporativa

· La carta de Identidad Corporativa.

· Identidad corporativa, posicionamiento estratégico y reputación

· Los públicos en la imagen corporativa

· Planificación y comunicación de la identidad corporativa. Manual de gestión de la identidad corporativa

· Estrategias de marca. El concepto de branding

· Co-branding. Herramientas para potenciar el posicionamiento entre dos marcas.

· Dimensionamiento de la marca. Valores, atributos y personalidad.

· Logotipos e isotipos

· Identidad visual y Libro de Estilo

· Registro de marcas y efectos legales

· Auditoría de imagen corporativa. Auditoría de las prácticas comunicacionales.

· Coolhunting y tendencias aplicadas a la imagen corporativa. La profesión de coolhunting. El proceso de creación de una tendencia. Identificación de los creado-
res e implementación de tendencias. Gestión de tendencias: cómo utilizar la información

· Cómo transmitir imagen e identidad por medios virtuales.

· Asesoría de imagen corporativa

· El asesor de imagen como organizador de eventos

2. Cultura corporativa

· Las competencias del líder: motivación, comunicación, gestión de emociones, negociación de conflictos

· Networking y rtrabajo en equipo

· Conciliando la marca personal y la identidad corporativa

· Cultura de empresa

· Misión, Visión, Valores. Ponerse la camiseta: identificación de los empleados

· Los empleados como campeones de la marca

· Gestión de las diferencias culturales

· Evaluación de la cultura corporativa

· Responsabilidad Social Corporativa

· Comunicación Interpersonal

· El coaching como herramienta creadora de imagen. Proceso de entrenamiento de un coach

5.5.1.4 OBSERVACIONES

5.5.1.5 COMPETENCIAS

5.5.1.5.1 BÁSICAS Y GENERALES

CG2 - Asumir las responsabilidades y tomar las decisiones comerciales, de marketing y de comunicación con éxito, en el ámbito de
su desarrollo profesional.

CG3 - Seleccionar y aplicar correctamente modelos, técnicas, métodos y herramientas de análisis financiero y coste-beneficio
específicos de la gestión comercial, el marketing y la comunicación.

CG6 - Reconocer el modo en que los resultados de la investigación de mercados afectan al diseño, comercialización y
comunicación de los productos.
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CG7 - Seleccionar, desarrollar y aplicar las estrategias comerciales, de marketing y de comunicación óptimas en función de la
estrategia empresarial.

CG8 - Trabajar con equipos multidisciplinares y multiculturales siendo capaz de desempeñar distintos roles en tareas grupales.

CG9 - Gestionar las nuevas tecnologías desarrolladas en el ámbito empresarial y aplicarlas en el desarrollo de la actividad
profesional.

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

CT03 - TRABAJO EN EQUIPO: Ser capaz de trabajar como miembro de un equipo interdisciplinar, ya sea como un miembro
más, o realizando tareas de dirección, con la finalidad de contribuir a desarrollar proyectos con pragmatismo y sentido de la
responsabilidad, asumiendo compromisos teniendo en cuenta los recursos disponibles.

CT05 - TERCERA LENGUA: Conocer una tercera lengua, preferentemente el inglés, con un nivel adecuado oral y escrito y en
consonancia con las necesidades que tendrán las tituladas y los titulados.

5.5.1.5.3 ESPECÍFICAS

CE11 - Desarrollar la estrategia de imagen, identidad y cultura de la empresa de acuerdo con los objetivos corporativos y de
marketing, de modo que se consiga fortalecer la posición competitiva en el negocio. (Competencia específica de la especialidad
Comunicación Estratégica).

CE12 - Diseñar políticas de responsabilidad social corporativa que colaboren en la mejora de la imagen y de la competitividad de
la empresa, que incluyan balances sociales y estén alineadas con la misión y visión de la compañía. (Competencia específica de la
especialidad Comunicación Estratégica).

CE13 - Describir el mapa de stakeholders de una organización y formular una estrategia comercial que considere todos sus
intereses y necesidades, de modo que la red esté gestionada por relaciones de confianza. (Competencia específica de la especialidad
Comunicación Estratégica).

5.5.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD

Exposición de contenidos teóricos
mediante clases magistrales. Exposición
de los contendidos teóricos asistidos con
casos prácticos como ilustración de dichos
concretos.

80 100

Exposición oral por parte del estudiante.
Presentación de los casos prácticos por
parte de los integrantes de un grupo de
trabajo.

10 100

Trabajo práctico individual o en equipo.
Realización y presentación de trabajos
individualmente o bien en grupo,
dependiendo de la carga de trabajo y de la
variedad de temas a desarrollar. En el caso
de trabajo en grupo, práctica de liderazgo
para organizar, desarrollar y presentar los
trabajos.

35 0

Estudio y preparación de actividades.
Estudio individual para preparación de
exámenes.

100 0

Método del caso. Descripción de una
situación real o ficticia, tras la que se

25 0
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plantea un problema sobre el que el
alumnado debe consensuar una única
solución. Esta actividad viene reforzada
por la existencia del Centro de Casos del
Centro Formativo EAE.

5.5.1.7 METODOLOGÍAS DOCENTES

Método expositivo/lección magistral. Exposición de los contendidos teóricos asistidos con casos prácticos como ilustración de
dichos concretos.

Clase expositiva/participativa. Exposición de contenidos teóricos con preguntas a los estudiantes sobre dichos contenidos para
facilitar su reflexión y participación en clase.

Trabajo individual o cooperativo. Realización y presentación de trabajos individualmente o bien en grupo, dependiendo de la carga
de trabajo y de la variedad de temas a desarrollar. En el caso de trabajo en grupo, práctica de liderazgo para organizar, desarrollar y
presentar los trabajos.

Trabajo autónomo. Resolución de breves problemas por parte de los alumnos fuera del aula.

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACIÓN

SISTEMA DE EVALUACIÓN PONDERACIÓN MÍNIMA PONDERACIÓN MÁXIMA

Participación activa en el curso.
Participación en las clases magistrales
mediante formulación de preguntas o
respuestas a las preguntas realizadas
por el profesor para profundizar en los
contenidos teóricos fundamentales.

0.0 20.0

Examen final. Examen de carácter
obligatorio para verificar el grado de
aprendizaje teórico y práctico del alumno
sobre la globalidad de los contenidos de la
asignatura.

30.0 60.0

Trabajo individual o en grupo. Resolución
de casos prácticos para desarrollar alguno
de los contenidos teóricos fundamentales.

30.0 50.0

Presentación oral. Presentación de modo
oral de trabajos prácticos realizados
individual o colectivamente.

0.0 20.0

NIVEL 2: Formación optativa de especialidad en Comunicación Estratégica. Planificación estratégica de medios

5.5.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Optativa

ECTS NIVEL 2 15

DESPLIEGUE TEMPORAL: Cuatrimestral

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3

15

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No
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ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Comunicación Estratégica

NIVEL 3: Dirección de comunicación

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa 5 Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3

5

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Comunicación Estratégica

NIVEL 3: Estrategias de comunicación

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa 5 Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3

5

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS
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No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Comunicación Estratégica

NIVEL 3: Planificación de medios

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa 5 Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3

5

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí Sí No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No No

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Comunicación Estratégica

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

RA1 Los participantes conocerán los medios publicitarios convencionales (above the line), y los medios no convencionales (below the line)

RA2 Conocer todo el proceso creativo publicitario con la finalidad de que el participante sepa realizar de un portafolio contundente y competitivo. Para
ello se investigarán briefs reales que serán supervisados por directores creativos de las principales agencias nacionales., realizadores fotógrafos, dise-
ñadores web y grupos de teatro que aportarán la perspectiva necesaria para ser suficientemente competitivo.

5.5.1.3 CONTENIDOS

1. Dirección de Comunicación

· Los cuatro pilares básicos de la comunicación

· La figura del gestor de la comunicación

· El Director de Comunicación ( DIRCOM)

· La figura del portavoz de la organización

· Relaciones institucionales, eventos y protocolo. La organización de los actos públicos

· La Gestión de Patrocinios y Eventos. Los eventos como momentos clave de comunicación. Gestión de los distintos tipos de eventos. La producción del acto:
briefing, investigación, contrabriefing y negociación. El buen uso de las herramientas de planificación: retrotimming, timming, escaleta y roadbook

· La gestión de las relaciones con medios

2. Estrategias de Comunicación

· Creatividad

· Creación de un mapa de públicos

· Creación del Plan de Comunicación

· Instrumentos de la Comunicación Externa

· Instrumentos de la Comunicación Interna

· Herramientas de comunicación offline y online

· Comunicación 2:0. Redes sociales

· Comunicación alternativa. Buzz marketing, cross marketing y street marketing

· Comunicación de crisis

· Estrategias comerciales y de promoción

C
SV

: 3
32

78
83

29
75

36
45

69
14

99
05

8 
- V

er
ifi

ca
bl

e 
en

 h
ttp

s:
//s

ed
e.

ed
uc

ac
io

n.
go

b.
es

/c
id

 y
 e

n 
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)



Identificador : 4315649

37 / 108

· El programa de relaciones públicas.

· El complemento de la publicidad, las relaciones públicas y la comunicación institucional. Introducción a los conceptos de lobbying, asuntos públicos, relaciones
con la comunidad y relaciones con inversores.

· Técnicas de comunicación personal. Public-Speaking. El miedo escénico: técnicas y recursos para supearlo.

3. Planificación de medios

· Planificación de una estrategia de medios

· Negociaciación y compra de medios

· Claves de la planificación estratégica on+off.

· El briefing social. Objetivos de la campaña. Cobertura vs afinidad

· Condicionantes de la eficacia publicitaria. La medición del retorno de la inversión

· Publicidad en redes sociales y medios digitales. Modelos de compra

· La creación de una campaña de Ads en Facebook. Aplicaciones y promos en Facebook

· Twitter: evolución y modelos. Las soluciones comerciales en Twitter

· El escenario del video en España. @

· YouTube, la evolución de la pataforma de vídeo.

· Google+. La estrategia de productos integrados de Google. Hangouts de Google+

· Linkedin. Networking y posibilidades publicitariaas

· Display, SEO, SEM y SM

· Herramientas de monitorización web. Herramientas de monitorización social

· Plataformas y herramientas de analítica. Analítica de blogs

· Reporting online. Dashboard y Kpis

· La eficacia de la publicidad online

· La contratación publicitaria en mercados industriales

· Escenarios de futuro en la televisión y de la publicidad. Digitalización, interactividad y fragmentación de audiencias. La televisión inteligente. Convergencia de
tecnologías y medios.

· Legislación

5.5.1.4 OBSERVACIONES

5.5.1.5 COMPETENCIAS

5.5.1.5.1 BÁSICAS Y GENERALES

CG2 - Asumir las responsabilidades y tomar las decisiones comerciales, de marketing y de comunicación con éxito, en el ámbito de
su desarrollo profesional.

CG3 - Seleccionar y aplicar correctamente modelos, técnicas, métodos y herramientas de análisis financiero y coste-beneficio
específicos de la gestión comercial, el marketing y la comunicación.

CG6 - Reconocer el modo en que los resultados de la investigación de mercados afectan al diseño, comercialización y
comunicación de los productos.

CG7 - Seleccionar, desarrollar y aplicar las estrategias comerciales, de marketing y de comunicación óptimas en función de la
estrategia empresarial.

CG8 - Trabajar con equipos multidisciplinares y multiculturales siendo capaz de desempeñar distintos roles en tareas grupales.

CG9 - Gestionar las nuevas tecnologías desarrolladas en el ámbito empresarial y aplicarlas en el desarrollo de la actividad
profesional.

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

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

CT03 - TRABAJO EN EQUIPO: Ser capaz de trabajar como miembro de un equipo interdisciplinar, ya sea como un miembro
más, o realizando tareas de dirección, con la finalidad de contribuir a desarrollar proyectos con pragmatismo y sentido de la
responsabilidad, asumiendo compromisos teniendo en cuenta los recursos disponibles.

CT04 - USO SOLVENTE DE LOS RECURSOS DE INFORMACIÓN: Gestionar la adquisición, la estructuración, el análisis y la
visualización de datos e información en el ámbito de especialidad y valorar de forma crítica los resultados de dicha gestión.

CT05 - TERCERA LENGUA: Conocer una tercera lengua, preferentemente el inglés, con un nivel adecuado oral y escrito y en
consonancia con las necesidades que tendrán las tituladas y los titulados.

5.5.1.5.3 ESPECÍFICAS
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CE14 - Identificar y desarrollar planes de comunicación interna y externa alineados con la estrategia corporativa y que refuercen
el posicionamiento de la empresa en el mercado, la percepción de valor por los clientes y el compromiso de los empleados.
(Competencia específica de la especialidad Comunicación Estratégica).

CE15 - Comparar, seleccionar e implementar las acciones concretas de comunicación de acuerdo con los planes establecidos y
teniendo en cuenta la naturaleza de los stakeholders, así como controlar su rentabilidad. (Competencia específica de la especialidad
Comunicación Estratégica).

CE16 - Elaborar auditorías de riesgos y protocolos de actuación en casos de comunicación de crisis, manejando eficazmente todos
los medios incluyendo los audiovisuales y digitales, con la actitud de preservar la confianza de clientes y demás stakeholders.
(Competencia específica de la especialidad Comunicación Estratégica).

5.5.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD

Exposición de contenidos teóricos
mediante clases magistrales. Exposición
de los contendidos teóricos asistidos con
casos prácticos como ilustración de dichos
concretos.

100 100

Exposición oral por parte del estudiante.
Presentación de los casos prácticos por
parte de los integrantes de un grupo de
trabajo.

35 100

Trabajo práctico individual o en equipo.
Realización y presentación de trabajos
individualmente o bien en grupo,
dependiendo de la carga de trabajo y de la
variedad de temas a desarrollar. En el caso
de trabajo en grupo, práctica de liderazgo
para organizar, desarrollar y presentar los
trabajos.

50 0

Estudio y preparación de actividades.
Estudio individual para preparación de
exámenes.

150 0

Método del caso. Descripción de una
situación real o ficticia, tras la que se
plantea un problema sobre el que el
alumnado debe consensuar una única
solución. Esta actividad viene reforzada
por la existencia del Centro de Casos del
Centro Formativo EAE.

40 0

5.5.1.7 METODOLOGÍAS DOCENTES

Método expositivo/lección magistral. Exposición de los contendidos teóricos asistidos con casos prácticos como ilustración de
dichos concretos.

Clase expositiva/participativa. Exposición de contenidos teóricos con preguntas a los estudiantes sobre dichos contenidos para
facilitar su reflexión y participación en clase.

Trabajo individual o cooperativo. Realización y presentación de trabajos individualmente o bien en grupo, dependiendo de la carga
de trabajo y de la variedad de temas a desarrollar. En el caso de trabajo en grupo, práctica de liderazgo para organizar, desarrollar y
presentar los trabajos.

Trabajo autónomo. Resolución de breves problemas por parte de los alumnos fuera del aula.

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACIÓN

SISTEMA DE EVALUACIÓN PONDERACIÓN MÍNIMA PONDERACIÓN MÁXIMA

Participación activa en el curso.
Participación en las clases magistrales
mediante formulación de preguntas o
respuestas a las preguntas realizadas
por el profesor para profundizar en los
contenidos teóricos fundamentales.

0.0 20.0
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Examen final. Examen de carácter
obligatorio para verificar el grado de
aprendizaje teórico y práctico del alumno
sobre la globalidad de los contenidos de la
asignatura.

30.0 60.0

Trabajo individual o en grupo. Resolución
de casos prácticos para desarrollar alguno
de los contenidos teóricos fundamentales.

30.0 50.0

Presentación oral. Presentación de modo
oral de trabajos prácticos realizados
individual o colectivamente.

0.0 20.0

NIVEL 2: Trabajo de Fin de Máster

5.5.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Trabajo Fin de Grado / Máster

ECTS NIVEL 2 15

DESPLIEGUE TEMPORAL: Cuatrimestral

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3

15

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

No existen datos

NIVEL 3: Trabajo de Fin de Máster

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Trabajo Fin de Grado / Máster 15 Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3

15

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No
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GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

RA1. Integrar las diferentes áreas temáticas estudiadas durante todo el máster, haciendo siempre un uso completo de las oportunidades que brinda el
mundo digital.

RA2. Poner en práctica la planificación estratégica de un plan de marketing o plan de comunicación integral

5.5.1.3 CONTENIDOS

· Elaboración de un Plan de marketing: descripción y situación de la empresa, análisis de determinantes internos y externos, objetivos y estrategias de marketing,
planes de actuación y proyecciones financieras.

· Elaboración de un Plan de comunicación: Elaborar un Plan de Comunicación que plasme el dominio de las técnicas de organización y planificación de la comu-
nicación y de las llamadas acciones de comunicación en particular

· Trabajo de investigación relacionada con una de las áreas de especialización del máster.

5.5.1.4 OBSERVACIONES

El trabajo de fin de máster consiste, preferentemente, en la elaboración de un plan de marketing o de un plan de comunicación, si bien se podrá reali-
zar un proyecto de investigación sobre cualquiera de las materias del plan de estudios, pero que integre, de manera transversal, todos los conocimien-
tos. Se recomendará a los alumnos que elijan una de aquellas dos opciones (plan de marketing o plan de comunicación) según la especialidad de cur-
saron.

El trabajo, que podrá ser realizado en equipos de hasta tres alumnos, será tutorizado por un profesor doctor que les orientará. Según la normativa de
TFM de ambos centros universitarios, la evaluación del mismo se realizará de forma individual.

5.5.1.5 COMPETENCIAS

5.5.1.5.1 BÁSICAS Y GENERALES

CG1 - Liderar equipos y proyectos generando sinergias entre las funciones de marketing y ventas.

CG2 - Asumir las responsabilidades y tomar las decisiones comerciales, de marketing y de comunicación con éxito, en el ámbito de
su desarrollo profesional.

CG3 - Seleccionar y aplicar correctamente modelos, técnicas, métodos y herramientas de análisis financiero y coste-beneficio
específicos de la gestión comercial, el marketing y la comunicación.

CG4 - Diseñar e implementar estrategias comerciales y de marketing consistentes con el análisis pormenorizado de los elementos
del macro y micro entorno.

CG5 - Analizar la situación interna y externa para elaborar diagnósticos de las organizaciones, con el fin de establecer planes y
alternativas coherentes.

CG6 - Reconocer el modo en que los resultados de la investigación de mercados afectan al diseño, comercialización y
comunicación de los productos.

CG7 - Seleccionar, desarrollar y aplicar las estrategias comerciales, de marketing y de comunicación óptimas en función de la
estrategia empresarial.

CG8 - Trabajar con equipos multidisciplinares y multiculturales siendo capaz de desempeñar distintos roles en tareas grupales.

CG9 - Gestionar las nuevas tecnologías desarrolladas en el ámbito empresarial y aplicarlas en el desarrollo de la actividad
profesional.

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
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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 - EMPRENDIMIENTO E INNOVACIÓN: Conocer y entender la organización de una empresa y las ciencias que rigen su
actividad; tener capacidad para entender las normas laborales y las relaciones entre la planificación, las estrategias industriales y
comerciales, la calidad y el beneficio.

CT02 - SOSTENIBILIDAD Y COMPROMISO SOCIAL: Conocer y comprender la complejidad de los fenómenos económicos
y sociales típicos de la sociedad del bienestar; tener capacidad para relacionar el bienestar con la globalización y la sostenibilidad;
lograr habilidades para utilizar de forma equilibrada y compatible la técnica, la tecnología, la economía y la sostenibilidad.

CT03 - TRABAJO EN EQUIPO: Ser capaz de trabajar como miembro de un equipo interdisciplinar, ya sea como un miembro
más, o realizando tareas de dirección, con la finalidad de contribuir a desarrollar proyectos con pragmatismo y sentido de la
responsabilidad, asumiendo compromisos teniendo en cuenta los recursos disponibles.

CT04 - USO SOLVENTE DE LOS RECURSOS DE INFORMACIÓN: Gestionar la adquisición, la estructuración, el análisis y la
visualización de datos e información en el ámbito de especialidad y valorar de forma crítica los resultados de dicha gestión.

CT05 - TERCERA LENGUA: Conocer una tercera lengua, preferentemente el inglés, con un nivel adecuado oral y escrito y en
consonancia con las necesidades que tendrán las tituladas y los titulados.

5.5.1.5.3 ESPECÍFICAS

CETFM - Investigar y aplicar los conocimientos teóricos adquiridos al desarrollo de un caso real de empresa.

5.5.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD

Elaboración de trabajos cooperativos.
Realización y presentación de trabajos
en grupo en el que es necesario una
coordinación del trabajo y una división de
las tareas entre los miembros del equipo.

330 0

Tutorías. Sesiones de resolución de dudas
sobre los conceptos teóricos o bien sobre
trabajos prácticos.

45 100

5.5.1.7 METODOLOGÍAS DOCENTES

Trabajo individual o cooperativo. Realización y presentación de trabajos individualmente o bien en grupo, dependiendo de la carga
de trabajo y de la variedad de temas a desarrollar. En el caso de trabajo en grupo, práctica de liderazgo para organizar, desarrollar y
presentar los trabajos.

Aprendizaje basado en casos prácticos. Resolución de breves problemas por parte de los alumnos que deben desarrollar para
adquirir un conocimiento práctico de los contenidos teóricos fundamentales..

Tutorías. Sesiones de resolución de dudas sobre los conceptos teóricos o bien sobre trabajos prácticos.

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACIÓN

SISTEMA DE EVALUACIÓN PONDERACIÓN MÍNIMA PONDERACIÓN MÁXIMA

Ejercicio escrito. Prueba de carácter
obligatorio para verificar el grado de
aprendizaje teórico y práctico del alumno
sobre algunos contenidos específicos.

30.0 80.0

Presentación oral. Presentación de modo
oral de trabajos prácticos realizados
individual o colectivamente.

20.0 70.0

5.5 NIVEL 1: Itinerario presencial EUNCET

5.5.1 Datos Básicos del Nivel 1

NIVEL 2: Formación obligatoria. Dirección y gestión en la organización

5.5.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Obligatoria

ECTS NIVEL 2 20

DESPLIEGUE TEMPORAL: Cuatrimestral
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ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3

20

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí Sí No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No No

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Proceso de planificación comercial y de marketing en las organizaciones

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria 5 Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3

5

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí Sí No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No No

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Investigación de mercados, gestión de la información y toma de decisiones

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria 5 Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3

5

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12
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LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí Sí No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No No

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Impacto financiero de las decisiones estratégicas

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria 5 Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3

5

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí Sí No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No No

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Marketing en entornos digitales

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria 5 Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3

5

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí Sí No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No No
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FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

RA1 Realizar una auditoría de marketing que tenga en cuenta los determinantes externos e internos que condicionan los objetivos y las estrategias pa-
ra alcanzarlos

RA2 Identificar la importancia y la gravedad de los determinantes externos e internos que condicionan los objetivos y las estrategias para alcanzarlos.

RA3 Saber establecer objetivos de marketing coherentes con el entorno y las capacidades de la empresa.

RA4 Ser capaz de diseñar y poner en práctica un proceso básico e integral de investigación de un mercado, así como una interpretación de sus resul-
tados, redactar de un informe al respecto y adoptar las estrategias adecuadas.

RA5 Desarrollar un pensamiento estratégico para adoptar las decisiones comerciales con información útil, válida y fiable

RA6 Posibilitar la comprensión de los estados financieros y de la situación de las empresas mediante el análisis de sus estados contables: balance y
cuenta de pérdidas y ganancias.

RA7 Analizar las estructuras de inversión y de financiación de la empresa.

RA8 Conocer los tres ámbitos clave en los que se circunscribe una estrategia de marketing digital

RA9 Integrar las acciones en marketing digital en la estrategia de marketing de la compañía

RA10 Posibilitar la comprensión de los estados financieros y de la situación de las empresas mediante el análisis de sus estados contables a efectos
de tomar decisiones comerciales

RA11 Ser capaz de fijar indicadores claves de gestión comercial y de elaborar un presupuesto de marketing y ventas y gestionarlo adecuadamente pa-
ra supervisar las cifras económicas de todo lo relacionado con las decisiones del departamento

5.5.1.3 CONTENIDOS

1. Proceso de planificación comercial y de marketing en las organizaciones:

· Determinantes internos y externos de la competitividad. Estrategia y ventaja competitiva

· El ciclo completo de las decisiones estratégicas

· Análisis estratégico interno y externo. DAFO

· Objetivos corporativos y creación de valor

· Análisis del entorno competitivo. Cadena de valor y sistema de valor. Prever las respuestas de los competidores. Benchmarking

· Diagnóstico de la cartera de recursos y capacidades. El análisis VRIO

· Branding y posicionamiento. Posicionamiento en buscadores y redes sociales

· Diseño estratégico para la innovación. Nuevos modelos de negocio

· Estrategias competitivas. Dinámica competitiva. Estrategias de líder y seguidor.

· Estrategias corporativas. Estrategias de desarrollo y crecimiento. Diversificación versus especialización: configurando el ámbito de actividad

· Estrategias de reestructuración

· Crecimiento orgánico, externo y en cooperación

· Estructura organizativa y ejecución estratégica.

· Cultura y marketing corporativo.

2. Investigación de mercados, gestión de la información y toma de decisiones:

· Relevancia del entorno y los mercados en la estrategia. Razones para la investigación en marketing

· Comprensión y análisis de los mercados

· La detección de oportunidades y amenazas.

· Análisis coyuntural del entorno y los mercados. Previsiones de ventas

· La empresa en una economía global: instrumentos de análisis. Comercio, globalización y crecimiento empresarial. Tendencias de la economía global. Los merca-
dos emergentes

· Competitividad, globalización y mercados financieros

· Los océanos azules: redefiniendo las fronteras de los mercados

· Herramientas de inteligencia competitiva para el análisis de los mercados

· Sistema de información de marketing

· Proceso y técnicas de investigación de mercados

· El observatorio como herramienta de conocimiento del mercado

· Auditorías de marketing

· Sistemas de información geográfica. Geolocalización. Data minig. Big data

3. Impacto financiero de las decisiones estratégicas:

· Necesidades de información directivas y estratégicas. Previsiones financieras y de negocio

· Análisis de los estados financieros al servicio de la toma de decisiones: objetivos y métodos

· Análisis patrimonial, financiero y económico de una empresa
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· Análisis de rentabilidad y ratios financieros

· Información estratégica y Balanced Scorecard.

· Indicadores de control de gestión y KIPS

· Construcción de mapas estratégicos

· Elaboración e implantación del Cuadro de mando integral

· El Value Reporting: más allá de la cuenta de resultados

· Repensando los sistemas de medida del desempeño: desde los cost drivers hacia los revenue drivers

4. Marketing en entornos digitales:

· El mundo 3.0. La empresa ante el reto de la economía digital

· Key-trends in e-marketing

· Own media, payed media y shared media

· E-Commerce: la estrategia digital de la empresa

· E-Business marketplaces. Los mercados electrónicos

· Gestión del servicio al cliente: utilizando customer relationshp management CRM para crear valor

· Tecnologías de captura de datos automatizada. Radio frequency identification RFID

· Creación de la customer-centric supply chain

· Sales Gorce automation SFA

· Aplicando tecnología a a gestión de Supplier Relationship Management SRM: e-SRM

· Anatomía de B2B, BsC y B2E

5.5.1.4 OBSERVACIONES

5.5.1.5 COMPETENCIAS

5.5.1.5.1 BÁSICAS Y GENERALES

CG1 - Liderar equipos y proyectos generando sinergias entre las funciones de marketing y ventas.

CG5 - Analizar la situación interna y externa para elaborar diagnósticos de las organizaciones, con el fin de establecer planes y
alternativas coherentes.

CG6 - Reconocer el modo en que los resultados de la investigación de mercados afectan al diseño, comercialización y
comunicación de los productos.

CG8 - Trabajar con equipos multidisciplinares y multiculturales siendo capaz de desempeñar distintos roles en tareas grupales.

CG9 - Gestionar las nuevas tecnologías desarrolladas en el ámbito empresarial y aplicarlas en el desarrollo de la actividad
profesional.

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

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 - EMPRENDIMIENTO E INNOVACIÓN: Conocer y entender la organización de una empresa y las ciencias que rigen su
actividad; tener capacidad para entender las normas laborales y las relaciones entre la planificación, las estrategias industriales y
comerciales, la calidad y el beneficio.

CT02 - SOSTENIBILIDAD Y COMPROMISO SOCIAL: Conocer y comprender la complejidad de los fenómenos económicos
y sociales típicos de la sociedad del bienestar; tener capacidad para relacionar el bienestar con la globalización y la sostenibilidad;
lograr habilidades para utilizar de forma equilibrada y compatible la técnica, la tecnología, la economía y la sostenibilidad.

CT03 - TRABAJO EN EQUIPO: Ser capaz de trabajar como miembro de un equipo interdisciplinar, ya sea como un miembro
más, o realizando tareas de dirección, con la finalidad de contribuir a desarrollar proyectos con pragmatismo y sentido de la
responsabilidad, asumiendo compromisos teniendo en cuenta los recursos disponibles.

CT04 - USO SOLVENTE DE LOS RECURSOS DE INFORMACIÓN: Gestionar la adquisición, la estructuración, el análisis y la
visualización de datos e información en el ámbito de especialidad y valorar de forma crítica los resultados de dicha gestión.

CT05 - TERCERA LENGUA: Conocer una tercera lengua, preferentemente el inglés, con un nivel adecuado oral y escrito y en
consonancia con las necesidades que tendrán las tituladas y los titulados.

5.5.1.5.3 ESPECÍFICAS
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CE1 - Identificar las magnitudes, estructuras y políticas de los mercados que pueden influir en la evolución de la coyuntura
económica local y global en las decisiones de marketing y evaluar el sentido y la fuerza del impacto mediante el uso de
herramientas cuantitativas y prospectivas y con un enfoque estratégico presidido por la búsqueda de oportunidades y amenazas.

CE2 - Diseñar la estructura organizativa de los departamentos de marketing y ventas que mejor se adapte e incluso se anticipe a
la demanda de los mercados, comparando cuál de los modelos y principios de diseño organizativo acopla mejor en cada caso, y
ateniéndose a criterios de rentabilidad, eficiencia y estímulo del compromiso y de la mejora continua.

CE3 - Diseñar la integración estratégica de la actividad comercial y de marketing de la empresa con las diferentes áreas funcionales
de la misma, buscando sinergias entre todas ellas, y con el uso de técnicas de planificación y de modelos de organización
innovadores que faciliten la visión interdepartamental.

CE4 - Reconocer la necesidad de plantear una investigación de mercados desde una actitud directiva inspirada en el valor del
conocimiento del consumidor, y, en su caso, diseñar la planificación del encargo, comparar las ventajas y desventajas de su
realización interna o externa, interpretar sus resultados y aplicarlos estratégicamente en la toma de decisiones.

5.5.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD

Exposición de contenidos teóricos
mediante clases magistrales. Exposición
de los contendidos teóricos asistidos con
casos prácticos como ilustración de dichos
concretos.

130 100

Exposición oral por parte del estudiante.
Presentación de los casos prácticos por
parte de los integrantes de un grupo de
trabajo.

50 100

Trabajo práctico individual o en equipo.
Realización y presentación de trabajos
individualmente o bien en grupo,
dependiendo de la carga de trabajo y de la
variedad de temas a desarrollar. En el caso
de trabajo en grupo, práctica de liderazgo
para organizar, desarrollar y presentar los
trabajos.

50 0

Estudio y preparación de actividades.
Estudio individual para preparación de
exámenes.

270 0

5.5.1.7 METODOLOGÍAS DOCENTES

Método expositivo/lección magistral. Exposición de los contendidos teóricos asistidos con casos prácticos como ilustración de
dichos concretos.

Clase expositiva/participativa. Exposición de contenidos teóricos con preguntas a los estudiantes sobre dichos contenidos para
facilitar su reflexión y participación en clase.

Trabajo individual o cooperativo. Realización y presentación de trabajos individualmente o bien en grupo, dependiendo de la carga
de trabajo y de la variedad de temas a desarrollar. En el caso de trabajo en grupo, práctica de liderazgo para organizar, desarrollar y
presentar los trabajos.

Trabajo autónomo. Resolución de breves problemas por parte de los alumnos fuera del aula.

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACIÓN

SISTEMA DE EVALUACIÓN PONDERACIÓN MÍNIMA PONDERACIÓN MÁXIMA

Participación activa en el curso.
Participación en las clases magistrales
mediante formulación de preguntas o
respuestas a las preguntas realizadas
por el profesor para profundizar en los
contenidos teóricos fundamentales.

0.0 20.0

Examen final. Examen de carácter
obligatorio para verificar el grado de
aprendizaje teórico y práctico del alumno

30.0 60.0
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sobre la globalidad de los contenidos de la
asignatura.

Trabajo individual o en grupo. Resolución
de casos prácticos para desarrollar alguno
de los contenidos teóricos fundamentales.

30.0 50.0

Presentación oral. Presentación de modo
oral de trabajos prácticos realizados
individual o colectivamente.

0.0 20.0

NIVEL 2: Formación optativa de especialidad en Dirección Comercial. Dirección de marketing estratégico

5.5.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Optativa

ECTS NIVEL 2 10

DESPLIEGUE TEMPORAL: Cuatrimestral

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3

10

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí Sí No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No No

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Dirección Comercial

NIVEL 3: Creación de valor en la empresa

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa 5 Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3

5

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí Sí No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No No

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS
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No No No

ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Dirección Comercial

NIVEL 3: Entrega de valor al cliente

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa 5 Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3

5

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí Sí No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No No

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Dirección Comercial

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

RA1 Definir estrategias de marketing: definición de mercados objetivo, definición de objetivos de diferenciación y posicionamiento, desarrollo de pro-
ducto y marca en relación al posicionamiento fijado.

RA2 Entender la importancia de las comunicaciones integradas en marketing en la actualidad

RA3 Diseñar estrategias de marketing mix, consistentes con los objetivos de la compañía

RA4 Diseñar e implementar modelos de negocio en la compañía de acuerdo con la relación existente en los mercados y los objetivos a implantar.

RA5 Conocer cómo desarrollar estrategias de marketing orientadas a maximizar la entrega de valor al cliente

5.5.1.3 CONTENIDOS

1. Creación de Valor en la Empresa:

· Concepto de marketing estratégico vs marketyin

· Definición de mercados objetivo, objetivos de diferenciación y posicionamiento,

· Planificación y estrategias de marketing y decisiones estratégicas de producto.

· Desarrollo de producto y marca en relación al posicionamiento fijado

· Desarrollo de nuevos productos a través de la cooperación con otras organizaciones

· Las ferias de profesionales: creación de valor desde la red de negocio y la comunidad de profesionales

· La creación de marca como estrategia generadora de valor

· La identificación del consumidor con la empresa

· Generación de valor mediante prácticas de producción limpia, ecodiseño y logística inversa

· La co-creación de valor y la participación del cliente.

· La creación de valor a través de la integración de recursos: la lógica dominante del servicio

· La creación de valor a través de las interacciones. Marketing en redes y co-creación de valor. Intercambios múltiples en redes: many to many marketing

· La creación de valor a través de las experiencias: la co-creación de experiencias. Variables asociadas a las emociones en la experiencia de compra. Respuestas
del cliente a la experiencia: el engagement del cliente y la marca
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· Las interacciones cliente-cliente (C2C)

· Plataformas virtuales de engagement

2. Entrega de Valor al cliente:

· Análisis del mercado por enfoques y estrategias para generar políticas de distribución. La construcción de relaciones de valor en los canales de comercialización

· La competencia entre formatos comerciales y la creación de valor para el consumidor

· La reconfiguración de las estructuras comerciales: los centros comerciales

· La comunicación como variable del marketing mix.

· Comunicación interna y externa.

· Estrategias de comunicación de relaciones B2B y B2C

· Marketing institucional

· Marketing directo. Funciones y ventajas como sistema de marketing relacional

· El marketing y las conductas éticas: regulación y auto-regulación

5.5.1.4 OBSERVACIONES

5.5.1.5 COMPETENCIAS

5.5.1.5.1 BÁSICAS Y GENERALES

CG1 - Liderar equipos y proyectos generando sinergias entre las funciones de marketing y ventas.

CG2 - Asumir las responsabilidades y tomar las decisiones comerciales, de marketing y de comunicación con éxito, en el ámbito de
su desarrollo profesional.

CG3 - Seleccionar y aplicar correctamente modelos, técnicas, métodos y herramientas de análisis financiero y coste-beneficio
específicos de la gestión comercial, el marketing y la comunicación.

CG4 - Diseñar e implementar estrategias comerciales y de marketing consistentes con el análisis pormenorizado de los elementos
del macro y micro entorno.

CG5 - Analizar la situación interna y externa para elaborar diagnósticos de las organizaciones, con el fin de establecer planes y
alternativas coherentes.

CG7 - Seleccionar, desarrollar y aplicar las estrategias comerciales, de marketing y de comunicación óptimas en función de la
estrategia empresarial.

CG8 - Trabajar con equipos multidisciplinares y multiculturales siendo capaz de desempeñar distintos roles en tareas grupales.

CG9 - Gestionar las nuevas tecnologías desarrolladas en el ámbito empresarial y aplicarlas en el desarrollo de la actividad
profesional.

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

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 - EMPRENDIMIENTO E INNOVACIÓN: Conocer y entender la organización de una empresa y las ciencias que rigen su
actividad; tener capacidad para entender las normas laborales y las relaciones entre la planificación, las estrategias industriales y
comerciales, la calidad y el beneficio.

CT03 - TRABAJO EN EQUIPO: Ser capaz de trabajar como miembro de un equipo interdisciplinar, ya sea como un miembro
más, o realizando tareas de dirección, con la finalidad de contribuir a desarrollar proyectos con pragmatismo y sentido de la
responsabilidad, asumiendo compromisos teniendo en cuenta los recursos disponibles.

CT05 - TERCERA LENGUA: Conocer una tercera lengua, preferentemente el inglés, con un nivel adecuado oral y escrito y en
consonancia con las necesidades que tendrán las tituladas y los titulados.

5.5.1.5.3 ESPECÍFICAS

CE5 - Describir las políticas de marketing y ventas argumentando las directrices que las guiarán de acuerdo con la cultura, la
política y los objetivos de la empresa. (Competencia específica de la especialidad Dirección Comercial).

CE6 - Formular las estrategias sobre el mix de marketing a partir del análisis estratégico, en coherencia con la política y los
objetivos de la empresa y teniendo en cuenta las estrategias de los competidores. (Competencia específica de la especialidad
Dirección Comercial).
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CE7 - Interpretar y evaluar las cuentas de explotación de las distintas unidades estratégicas de negocio de una empresa como base
para el diagnóstico objetivo en la toma de decisiones comerciales y de marketing con una visión global. (Competencia específica de
la especialidad Dirección Comercial).

5.5.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD

Exposición de contenidos teóricos
mediante clases magistrales. Exposición
de los contendidos teóricos asistidos con
casos prácticos como ilustración de dichos
concretos.

80 100

Exposición oral por parte del estudiante.
Presentación de los casos prácticos por
parte de los integrantes de un grupo de
trabajo.

10 100

Trabajo práctico individual o en equipo.
Realización y presentación de trabajos
individualmente o bien en grupo,
dependiendo de la carga de trabajo y de la
variedad de temas a desarrollar. En el caso
de trabajo en grupo, práctica de liderazgo
para organizar, desarrollar y presentar los
trabajos.

25 0

Estudio y preparación de actividades.
Estudio individual para preparación de
exámenes.

135 0

5.5.1.7 METODOLOGÍAS DOCENTES

Método expositivo/lección magistral. Exposición de los contendidos teóricos asistidos con casos prácticos como ilustración de
dichos concretos.

Clase expositiva/participativa. Exposición de contenidos teóricos con preguntas a los estudiantes sobre dichos contenidos para
facilitar su reflexión y participación en clase.

Trabajo individual o cooperativo. Realización y presentación de trabajos individualmente o bien en grupo, dependiendo de la carga
de trabajo y de la variedad de temas a desarrollar. En el caso de trabajo en grupo, práctica de liderazgo para organizar, desarrollar y
presentar los trabajos.

Trabajo autónomo. Resolución de breves problemas por parte de los alumnos fuera del aula.

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACIÓN

SISTEMA DE EVALUACIÓN PONDERACIÓN MÍNIMA PONDERACIÓN MÁXIMA

Participación activa en el curso.
Participación en las clases magistrales
mediante formulación de preguntas o
respuestas a las preguntas realizadas
por el profesor para profundizar en los
contenidos teóricos fundamentales.

0.0 20.0

Examen final. Examen de carácter
obligatorio para verificar el grado de
aprendizaje teórico y práctico del alumno
sobre la globalidad de los contenidos de la
asignatura.

30.0 60.0

Trabajo individual o en grupo. Resolución
de casos prácticos para desarrollar alguno
de los contenidos teóricos fundamentales.

30.0 50.0

Presentación oral. Presentación de modo
oral de trabajos prácticos realizados
individual o colectivamente.

0.0 20.0

NIVEL 2: Formación optativa de especialidad en Dirección Comercial. Planificación estratégica de mercados y Go to Market
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5.5.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Optativa

ECTS NIVEL 2 15

DESPLIEGUE TEMPORAL: Cuatrimestral

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3

15

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí Sí No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No No

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Dirección Comercial

NIVEL 3: Estrategias de venta y comercialización

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa 5 Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3

5

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí Sí No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No No

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Dirección Comercial

NIVEL 3: Gestión de clientes y cuentas clave: nuevos modelos de organización comercial

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3
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CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa 5 Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3

5

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí Sí No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No No

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Dirección Comercial

NIVEL 3: Estrategias comerciales de marketing centradas en el cliente

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa 5 Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3

5

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí Sí No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No No

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Dirección Comercial

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

RA1 Diseñar planes estratégicos de ventas para cada zona o territorio de ventas, que permitan superar el posicionamiento de la empresa frente a ese
mercado especifico.
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RA2 Diseñar una organización comercial adecuada a la características de su empresa y a la estrategia de ventas, previamente definida, para facilitar
el éxito de la misma

RA3 Conocer la metodología de la Dirección por competencias para incrementar los niveles de eficiencia y de eficacia de la red de vendedores.

RA4 Aplicar un sistema de control motivador del equipo de vendedores, que permita incrementar los niveles de competencia en cada una de las activi-
dades del proceso de venta.

RA5 Valorar los cambios necesarios para adaptarse al nuevo paradigma comercial, consecuencia de la evolución de los mercados en un entorno glo-
balizado.

RA6 Definir los indicadores claves del proceso de ventas para cada factor estratégico de ventas, en función de la finalidad comercial establecida por la
dirección en cada empresa.

RA7 Establecer las políticas y estrategias de precios de la empresa considerando los factores y elementos que intervienen en el proceso de comercia-
lización.

RA8 Explotar estratégicamente la información de fuentes internas primarias en relación a los clientes.

5.5.1.3 CONTENIDOS

1. Estrategias de ventas y comercialización

· Habilidades directivas en ventas

· Dirección de equipos de ventas. Misión. Selección, desarrollo y formación del vendedor. La gestión del equipo. Plan de remuneración y motivación de un equipo
de ventas. Control y seguimiento.

· Vender versus negociar. Venta transaccional y venta relacional

· Conocer los cambios para adaptar las estrategias de venta. La prospección

· Las habilidades del vendedor

· Estilos de comunicación, negociación y persuasión

· El vendedor profesional

· La entrevista de ventas como proceso

· Presentaciones y formación de una red de ventas.

· Herramientas de gestión comercial. cantidad, direccionamiento y calidad de los contactos comerciales

· Estrategias de comercialización: relaciones públicas, publicidad, promoción, venta personal, e-commerce.

· Planteamiento y planificación de las relaciones y negociaciones con los distribuidores

· Estrategias de ventas online.

· Email marketing. Cómo definir un e-mail que funciona.

2. Gestión de clientes y cuentas clave

· Planteamiento y planificación de las negociaciones con los clientes

· El desarrollo de las negociaciones con los clientes

· Nuevos modelos de organización comercial

· La gestión de las grandes cuentas

· Identificar y definir los clientes clave y gestión de una estrategia diferenciada adhoc. La matriz cliente/necesidad ideal

· Key Account Manager (KAM): responsabilidades, necesidad y encaje en el organigrama de ventas

· Trade Marketing Manager (TM). La diferencia entre el marketing tradicional de marcas y el marketing al canal. Funcionas del TM

· Category Management o Gestor de Categorías (CM). Concepto y tipos de categorías. El capital de la categoría

· De las fuerzas de venta tradicionales a los equipos de acción comercial

· La organización comercial y el marketing de gran consumo.

· Claims Management y Logística inversa

· Gestión de clientes mediante nuevas tecnologías

3. Estrategias comerciales y de marketing centradas en el cliente

· Planificación comercial y de marketing de la empresa

· Estrategias y objetivos comerciales en el plan ee marketing

· La conquista de un mercado disponible: búsqueda y captación de clientes

· Del marketing de producto al marketing de cliente. La importancia estratégica del cliente

· La satisfacción de los clientes. El ciclo de lealtad. Retención y fidelización de clientes. Sistemas y técnicas de fidelización. Fidelización endógena y exógena

· Lealtad de clientes, ventas y rentabilidad.

· Estrategias a seguir ante clientes desgatados e inactivos

· Desarrollo del concepto precio y sus implicaciones en la organización

· Análisis y comprensión del concepto de CRM y de los factores del entorno y del mercado que han dado lugar a su desarrollo y necesidad de su implantación

· CRM y calidad de servicio al cliente

· Técnicas y herramientas para elaborar un diagnóstico de la cartera de clientes como base para estrategias CRM.

· Las bases de datos y los sistemas de explotación de la información

· La segmentación interna

· El valor del cliente y la estrategia de crecimiento interno

5.5.1.4 OBSERVACIONES

5.5.1.5 COMPETENCIAS
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5.5.1.5.1 BÁSICAS Y GENERALES

CG1 - Liderar equipos y proyectos generando sinergias entre las funciones de marketing y ventas.

CG2 - Asumir las responsabilidades y tomar las decisiones comerciales, de marketing y de comunicación con éxito, en el ámbito de
su desarrollo profesional.

CG3 - Seleccionar y aplicar correctamente modelos, técnicas, métodos y herramientas de análisis financiero y coste-beneficio
específicos de la gestión comercial, el marketing y la comunicación.

CG4 - Diseñar e implementar estrategias comerciales y de marketing consistentes con el análisis pormenorizado de los elementos
del macro y micro entorno.

CG5 - Analizar la situación interna y externa para elaborar diagnósticos de las organizaciones, con el fin de establecer planes y
alternativas coherentes.

CG6 - Reconocer el modo en que los resultados de la investigación de mercados afectan al diseño, comercialización y
comunicación de los productos.

CG7 - Seleccionar, desarrollar y aplicar las estrategias comerciales, de marketing y de comunicación óptimas en función de la
estrategia empresarial.

CG8 - Trabajar con equipos multidisciplinares y multiculturales siendo capaz de desempeñar distintos roles en tareas grupales.

CG9 - Gestionar las nuevas tecnologías desarrolladas en el ámbito empresarial y aplicarlas en el desarrollo de la actividad
profesional.

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

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 - EMPRENDIMIENTO E INNOVACIÓN: Conocer y entender la organización de una empresa y las ciencias que rigen su
actividad; tener capacidad para entender las normas laborales y las relaciones entre la planificación, las estrategias industriales y
comerciales, la calidad y el beneficio.

CT03 - TRABAJO EN EQUIPO: Ser capaz de trabajar como miembro de un equipo interdisciplinar, ya sea como un miembro
más, o realizando tareas de dirección, con la finalidad de contribuir a desarrollar proyectos con pragmatismo y sentido de la
responsabilidad, asumiendo compromisos teniendo en cuenta los recursos disponibles.

CT04 - USO SOLVENTE DE LOS RECURSOS DE INFORMACIÓN: Gestionar la adquisición, la estructuración, el análisis y la
visualización de datos e información en el ámbito de especialidad y valorar de forma crítica los resultados de dicha gestión.

CT05 - TERCERA LENGUA: Conocer una tercera lengua, preferentemente el inglés, con un nivel adecuado oral y escrito y en
consonancia con las necesidades que tendrán las tituladas y los titulados.

5.5.1.5.3 ESPECÍFICAS

CE8 - Formular previsiones de ventas y establecer objetivos acordes con los diagnósticos, haciendo uso de los métodos más
avanzados y con una actitud de rigor, factibilidad y anticipación de tendencias y discontinuidades. (Competencia específica de la
especialidad Dirección Comercial).

CE9 - Diseñar, implementar y evaluar planes comerciales centrados en incrementar el valor de los clientes de la empresa,
integrando para ello las nuevas tecnologías en este proceso, de modo que todas las acciones consideren cómo aprovechar la
dimensión digital. (Competencia específica de la especialidad Dirección Comercial).

CE10 - Diseñar e implantar modelos de organización comercial en la empresa que sean acordes a sus relaciones con los mercados y
objetivos a desarrollar. (Competencia específica de la especialidad Dirección Comercial).

5.5.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD

Exposición de contenidos teóricos
mediante clases magistrales. Exposición
de los contendidos teóricos asistidos con
casos prácticos como ilustración de dichos
concretos.

100 100

Exposición oral por parte del estudiante.
Presentación de los casos prácticos por

35 100
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parte de los integrantes de un grupo de
trabajo.

Trabajo práctico individual o en equipo.
Realización y presentación de trabajos
individualmente o bien en grupo,
dependiendo de la carga de trabajo y de la
variedad de temas a desarrollar. En el caso
de trabajo en grupo, práctica de liderazgo
para organizar, desarrollar y presentar los
trabajos.

50 0

Estudio y preparación de actividades.
Estudio individual para preparación de
exámenes.

190 0

5.5.1.7 METODOLOGÍAS DOCENTES

Método expositivo/lección magistral. Exposición de los contendidos teóricos asistidos con casos prácticos como ilustración de
dichos concretos.

Clase expositiva/participativa. Exposición de contenidos teóricos con preguntas a los estudiantes sobre dichos contenidos para
facilitar su reflexión y participación en clase.

Trabajo individual o cooperativo. Realización y presentación de trabajos individualmente o bien en grupo, dependiendo de la carga
de trabajo y de la variedad de temas a desarrollar. En el caso de trabajo en grupo, práctica de liderazgo para organizar, desarrollar y
presentar los trabajos.

Trabajo autónomo. Resolución de breves problemas por parte de los alumnos fuera del aula.

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACIÓN

SISTEMA DE EVALUACIÓN PONDERACIÓN MÍNIMA PONDERACIÓN MÁXIMA

Participación activa en el curso.
Participación en las clases magistrales
mediante formulación de preguntas o
respuestas a las preguntas realizadas
por el profesor para profundizar en los
contenidos teóricos fundamentales.

0.0 20.0

Examen final. Examen de carácter
obligatorio para verificar el grado de
aprendizaje teórico y práctico del alumno
sobre la globalidad de los contenidos de la
asignatura.

30.0 60.0

Trabajo individual o en grupo. Resolución
de casos prácticos para desarrollar alguno
de los contenidos teóricos fundamentales.

30.0 50.0

Presentación oral. Presentación de modo
oral de trabajos prácticos realizados
individual o colectivamente.

0.0 20.0

NIVEL 2: Formación optativa de especialidad en Comunicación Estratégica. Imagen, identidad y cultura corporativa

5.5.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Optativa

ECTS NIVEL 2 10

DESPLIEGUE TEMPORAL: Cuatrimestral

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3

10

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12
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LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí Sí No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No No

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Comunicación Estratégica

NIVEL 3: Branding Corporativo

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa 5 Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3

5

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí Sí No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No No

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Comunicación Estratégica

NIVEL 3: Cultura corporativa

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa 5 Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3

5

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE
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CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí Sí No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No No

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Comunicación Estratégica

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

RA1 Los participantes obtendrán los conocimientos, las habilidades y las competencias necesarias en el ámbito de la cultura corporativa para realizar
Auditorías de Cultura y crear Planes de Mejora de Excelencia en torno a los nuevos indicadores de gestión: responsabilidad social, imagen de marca,
empleador de referencia y reputación

RA2 Mostrar las cualidades de la imagen corporativa en lo que respecta a crear una predisposición pública favorable hacia la entidad que la aplica y
desarrolla.

RA3 El participante será capaz de identificar y crear la imagen de sectores, la personalidad visual, la política de imagen y la construcción del manual
de imagen.

5.5.1.3 CONTENIDOS

1. Branding corporativo

· Pautas de comunicación corporativa: imagen e identidad corporativa

· La carta de Identidad Corporativa.

· Identidad corporativa, posicionamiento estratégico y reputación

· Los públicos en la imagen corporativa

· Planificación y comunicación de la identidad corporativa. Manual de gestión de la identidad corporativa

· Estrategias de marca. El concepto de branding

· Co-branding. Herramientas para potenciar el posicionamiento entre dos marcas.

· Dimensionamiento de la marca. Valores, atributos y personalidad.

· Logotipos e isotipos

· Identidad visual y Libro de Estilo

· Registro de marcas y efectos legales

· Auditoría de imagen corporativa. Auditoría de las prácticas comunicacionales.

· Coolhunting y tendencias aplicadas a la imagen corporativa. La profesión de coolhunting. El proceso de creación de una tendencia. Identificación de los creado-
res e implementación de tendencias. Gestión de tendencias: cómo utilizar la información

· Cómo transmitir imagen e identidad por medios virtuales.

· Asesoría de imagen corporativa

· El asesor de imagen como organizador de eventos

2. Cultura corporativa

· Las competencias del líder: motivación, comunicación, gestión de emociones, negociación de conflictos

· Networking y rtrabajo en equipo

· Conciliando la marca personal y la identidad corporativa

· Cultura de empresa

· Misión, Visión, Valores. ¿Ponerse la camiseta¿: identificación de los empleados

· Los empleados como ¿campeones de la marca¿

· Gestión de las diferencias culturales

· Evaluación de la cultura corporativa

· Responsabilidad Social Corporativa

· Comunicación Interpersonal

· El coaching como herramienta creadora de imagen. Proceso de entrenamiento de un coach

5.5.1.4 OBSERVACIONES

5.5.1.5 COMPETENCIAS

5.5.1.5.1 BÁSICAS Y GENERALES

CG2 - Asumir las responsabilidades y tomar las decisiones comerciales, de marketing y de comunicación con éxito, en el ámbito de
su desarrollo profesional.
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CG3 - Seleccionar y aplicar correctamente modelos, técnicas, métodos y herramientas de análisis financiero y coste-beneficio
específicos de la gestión comercial, el marketing y la comunicación.

CG6 - Reconocer el modo en que los resultados de la investigación de mercados afectan al diseño, comercialización y
comunicación de los productos.

CG7 - Seleccionar, desarrollar y aplicar las estrategias comerciales, de marketing y de comunicación óptimas en función de la
estrategia empresarial.

CG8 - Trabajar con equipos multidisciplinares y multiculturales siendo capaz de desempeñar distintos roles en tareas grupales.

CG9 - Gestionar las nuevas tecnologías desarrolladas en el ámbito empresarial y aplicarlas en el desarrollo de la actividad
profesional.

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

CT03 - TRABAJO EN EQUIPO: Ser capaz de trabajar como miembro de un equipo interdisciplinar, ya sea como un miembro
más, o realizando tareas de dirección, con la finalidad de contribuir a desarrollar proyectos con pragmatismo y sentido de la
responsabilidad, asumiendo compromisos teniendo en cuenta los recursos disponibles.

CT05 - TERCERA LENGUA: Conocer una tercera lengua, preferentemente el inglés, con un nivel adecuado oral y escrito y en
consonancia con las necesidades que tendrán las tituladas y los titulados.

5.5.1.5.3 ESPECÍFICAS

CE11 - Desarrollar la estrategia de imagen, identidad y cultura de la empresa de acuerdo con los objetivos corporativos y de
marketing, de modo que se consiga fortalecer la posición competitiva en el negocio. (Competencia específica de la especialidad
Comunicación Estratégica).

CE12 - Diseñar políticas de responsabilidad social corporativa que colaboren en la mejora de la imagen y de la competitividad de
la empresa, que incluyan balances sociales y estén alineadas con la misión y visión de la compañía. (Competencia específica de la
especialidad Comunicación Estratégica).

CE13 - Describir el mapa de stakeholders de una organización y formular una estrategia comercial que considere todos sus
intereses y necesidades, de modo que la red esté gestionada por relaciones de confianza. (Competencia específica de la especialidad
Comunicación Estratégica).

5.5.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD

Exposición de contenidos teóricos
mediante clases magistrales. Exposición
de los contendidos teóricos asistidos con
casos prácticos como ilustración de dichos
concretos.

80 100

Exposición oral por parte del estudiante.
Presentación de los casos prácticos por
parte de los integrantes de un grupo de
trabajo.

10 100

Trabajo práctico individual o en equipo.
Realización y presentación de trabajos
individualmente o bien en grupo,
dependiendo de la carga de trabajo y de la
variedad de temas a desarrollar. En el caso
de trabajo en grupo, práctica de liderazgo
para organizar, desarrollar y presentar los
trabajos.

35 0
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Estudio y preparación de actividades.
Estudio individual para preparación de
exámenes.

100 0

Método del caso. Descripción de una
situación real o ficticia, tras la que se
plantea un problema sobre el que el
alumnado debe consensuar una única
solución. Esta actividad viene reforzada
por la existencia del Centro de Casos del
Centro Formativo EAE.

25 0

5.5.1.7 METODOLOGÍAS DOCENTES

Método expositivo/lección magistral. Exposición de los contendidos teóricos asistidos con casos prácticos como ilustración de
dichos concretos.

Clase expositiva/participativa. Exposición de contenidos teóricos con preguntas a los estudiantes sobre dichos contenidos para
facilitar su reflexión y participación en clase.

Trabajo individual o cooperativo. Realización y presentación de trabajos individualmente o bien en grupo, dependiendo de la carga
de trabajo y de la variedad de temas a desarrollar. En el caso de trabajo en grupo, práctica de liderazgo para organizar, desarrollar y
presentar los trabajos.

Trabajo autónomo. Resolución de breves problemas por parte de los alumnos fuera del aula.

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACIÓN

SISTEMA DE EVALUACIÓN PONDERACIÓN MÍNIMA PONDERACIÓN MÁXIMA

Participación activa en el curso.
Participación en las clases magistrales
mediante formulación de preguntas o
respuestas a las preguntas realizadas
por el profesor para profundizar en los
contenidos teóricos fundamentales.

0.0 20.0

Examen final. Examen de carácter
obligatorio para verificar el grado de
aprendizaje teórico y práctico del alumno
sobre la globalidad de los contenidos de la
asignatura.

30.0 60.0

Trabajo individual o en grupo. Resolución
de casos prácticos para desarrollar alguno
de los contenidos teóricos fundamentales.

30.0 50.0

Presentación oral. Presentación de modo
oral de trabajos prácticos realizados
individual o colectivamente.

0.0 20.0

NIVEL 2: Formación optativa de especialidad en Comunicación Estratégica. Planificación estratégica de medios

5.5.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Optativa

ECTS NIVEL 2 15

DESPLIEGUE TEMPORAL: Cuatrimestral

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3

15

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí Sí No
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GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No No

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Comunicación Estratégica

NIVEL 3: Dirección de comunicación

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa 5 Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3

5

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí Sí No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No No

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Comunicación Estratégica

NIVEL 3: Estrategias de comunicación

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa 5 Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3

5

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí Sí No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS
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No No No

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Comunicación Estratégica

NIVEL 3: Planificación de medios

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa 5 Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3

5

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí Sí No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No No

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Comunicación Estratégica

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

RA1 Los participantes conocerán los medios publicitarios convencionales (above the line), y los medios no convencionales (below the line)

RA2 Conocer todo el proceso creativo publicitario con la finalidad de que el participante sepa realizar de un portafolio contundente y competitivo. Para
ello se investigarán briefs reales que serán supervisados por directores creativos de las principales agencias nacionales., realizadores fotógrafos, dise-
ñadores web y grupos de teatro que aportarán la perspectiva necesaria para ser suficientemente competitivo.

5.5.1.3 CONTENIDOS

1. Dirección de Comunicación

· Los cuatro pilares básicos de la comunicación

· La figura del gestor de la comunicación

· El Director de Comunicación ( DIRCOM)

· La figura del portavoz de la organización

· Relaciones institucionales, eventos y protocolo. La organización de los actos públicos

· La Gestión de Patrocinios y Eventos. Los eventos como momentos clave de comunicación. Gestión de los distintos tipos de eventos. La producción del acto:
briefing, investigación, contrabriefing y negociación. El buen uso de las herramientas de planificación: retrotimming, timming, escaleta y roadbook

· La gestión de las relaciones con medios

2. Estrategias de Comunicación

· Creatividad

· Creación de un mapa de públicos

· Creación del Plan de Comunicación

· Instrumentos de la Comunicación Externa
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· Instrumentos de la Comunicación Interna

· Herramientas de comunicación offline y online

· Comunicación 2:0. Redes sociales

· Comunicación alternativa. Buzz marketing, cross marketing y street marketing

· Comunicación de crisis

· Estrategias comerciales y de promoción

· El programa de relaciones públicas.

· El complemento de la publicidad, las relaciones públicas y la comunicación institucional. Introducción a los conceptos de lobbying, asuntos públicos, relaciones
con la comunidad y relaciones con inversores.

· Técnicas de comunicación personal. Public-Speaking. El miedo escénico: técnicas y recursos para supearlo.

3. Planificación de medios

· Planificación de una estrategia de medios

· Negociaciación y compra de medios

· Claves de la planificación estratégica on+off.

· El briefing social. Objetivos de la campaña. Cobertura vs afinidad

· Condicionantes de la eficacia publicitaria. La medición del retorno de la inversión

· Publicidad en redes sociales y medios digitales. Modelos de compra

· La creación de una campaña de Ads en Facebook. Aplicaciones y promos en Facebook

· Twitter: evolución y modelos. Las soluciones comerciales en Twitter

· El escenario del video en España. @

· YouTube, la evolución de la pataforma de vídeo.

· Google+. La estrategia de productos integrados de Google. Hangouts de Google+

· Linkedin. Networking y posibilidades publicitariaas

· Display, SEO, SEM y SM

· Herramientas de monitorización web. Herramientas de monitorización social

· Plataformas y herramientas de analítica. Analítica de blogs

· Reporting online. Dashboard y Kpis

· La eficacia de la publicidad online

· La contratación publicitaria en mercados industriales

· Escenarios de futuro en la televisión y de la publicidad. Digitalización, interactividad y fragmentación de audiencias. La televisión inteligente. Convergencia de
tecnologías y medios.

· Legislación

5.5.1.4 OBSERVACIONES

5.5.1.5 COMPETENCIAS

5.5.1.5.1 BÁSICAS Y GENERALES

CG2 - Asumir las responsabilidades y tomar las decisiones comerciales, de marketing y de comunicación con éxito, en el ámbito de
su desarrollo profesional.

CG3 - Seleccionar y aplicar correctamente modelos, técnicas, métodos y herramientas de análisis financiero y coste-beneficio
específicos de la gestión comercial, el marketing y la comunicación.

CG6 - Reconocer el modo en que los resultados de la investigación de mercados afectan al diseño, comercialización y
comunicación de los productos.

CG7 - Seleccionar, desarrollar y aplicar las estrategias comerciales, de marketing y de comunicación óptimas en función de la
estrategia empresarial.

CG8 - Trabajar con equipos multidisciplinares y multiculturales siendo capaz de desempeñar distintos roles en tareas grupales.

CG9 - Gestionar las nuevas tecnologías desarrolladas en el ámbito empresarial y aplicarlas en el desarrollo de la actividad
profesional.

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

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

CT03 - TRABAJO EN EQUIPO: Ser capaz de trabajar como miembro de un equipo interdisciplinar, ya sea como un miembro
más, o realizando tareas de dirección, con la finalidad de contribuir a desarrollar proyectos con pragmatismo y sentido de la
responsabilidad, asumiendo compromisos teniendo en cuenta los recursos disponibles.
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CT04 - USO SOLVENTE DE LOS RECURSOS DE INFORMACIÓN: Gestionar la adquisición, la estructuración, el análisis y la
visualización de datos e información en el ámbito de especialidad y valorar de forma crítica los resultados de dicha gestión.

CT05 - TERCERA LENGUA: Conocer una tercera lengua, preferentemente el inglés, con un nivel adecuado oral y escrito y en
consonancia con las necesidades que tendrán las tituladas y los titulados.

5.5.1.5.3 ESPECÍFICAS

CE14 - Identificar y desarrollar planes de comunicación interna y externa alineados con la estrategia corporativa y que refuercen
el posicionamiento de la empresa en el mercado, la percepción de valor por los clientes y el compromiso de los empleados.
(Competencia específica de la especialidad Comunicación Estratégica).

CE15 - Comparar, seleccionar e implementar las acciones concretas de comunicación de acuerdo con los planes establecidos y
teniendo en cuenta la naturaleza de los stakeholders, así como controlar su rentabilidad. (Competencia específica de la especialidad
Comunicación Estratégica).

CE16 - Elaborar auditorías de riesgos y protocolos de actuación en casos de comunicación de crisis, manejando eficazmente todos
los medios incluyendo los audiovisuales y digitales, con la actitud de preservar la confianza de clientes y demás stakeholders.
(Competencia específica de la especialidad Comunicación Estratégica).

5.5.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD

Exposición de contenidos teóricos
mediante clases magistrales. Exposición
de los contendidos teóricos asistidos con
casos prácticos como ilustración de dichos
concretos.

100 100

Exposición oral por parte del estudiante.
Presentación de los casos prácticos por
parte de los integrantes de un grupo de
trabajo.

35 100

Trabajo práctico individual o en equipo.
Realización y presentación de trabajos
individualmente o bien en grupo,
dependiendo de la carga de trabajo y de la
variedad de temas a desarrollar. En el caso
de trabajo en grupo, práctica de liderazgo
para organizar, desarrollar y presentar los
trabajos.

50 0

Estudio y preparación de actividades.
Estudio individual para preparación de
exámenes.

150 0

Método del caso. Descripción de una
situación real o ficticia, tras la que se
plantea un problema sobre el que el
alumnado debe consensuar una única
solución. Esta actividad viene reforzada
por la existencia del Centro de Casos del
Centro Formativo EAE.

40 0

5.5.1.7 METODOLOGÍAS DOCENTES

Método expositivo/lección magistral. Exposición de los contendidos teóricos asistidos con casos prácticos como ilustración de
dichos concretos.

Clase expositiva/participativa. Exposición de contenidos teóricos con preguntas a los estudiantes sobre dichos contenidos para
facilitar su reflexión y participación en clase.

Trabajo individual o cooperativo. Realización y presentación de trabajos individualmente o bien en grupo, dependiendo de la carga
de trabajo y de la variedad de temas a desarrollar. En el caso de trabajo en grupo, práctica de liderazgo para organizar, desarrollar y
presentar los trabajos.

Trabajo autónomo. Resolución de breves problemas por parte de los alumnos fuera del aula.

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACIÓN

SISTEMA DE EVALUACIÓN PONDERACIÓN MÍNIMA PONDERACIÓN MÁXIMA
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Participación activa en el curso.
Participación en las clases magistrales
mediante formulación de preguntas o
respuestas a las preguntas realizadas
por el profesor para profundizar en los
contenidos teóricos fundamentales.

0.0 20.0

Examen final. Examen de carácter
obligatorio para verificar el grado de
aprendizaje teórico y práctico del alumno
sobre la globalidad de los contenidos de la
asignatura.

30.0 60.0

Trabajo individual o en grupo. Resolución
de casos prácticos para desarrollar alguno
de los contenidos teóricos fundamentales.

30.0 50.0

Presentación oral. Presentación de modo
oral de trabajos prácticos realizados
individual o colectivamente.

0.0 20.0

NIVEL 2: Trabajo de Fin de Máster

5.5.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Trabajo Fin de Grado / Máster

ECTS NIVEL 2 15

DESPLIEGUE TEMPORAL: Cuatrimestral

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3

15

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí Sí No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No No

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

No existen datos

NIVEL 3: Trabajo de Fin de Máster

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Trabajo Fin de Grado / Máster 15 Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3

15

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9
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ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí Sí No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No No

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

RA1. Integrar las diferentes áreas temáticas estudiadas durante todo el máster, haciendo siempre un uso completo de las oportunidades que brinda el
mundo digital.

RA2. Poner en práctica la planificación estratégica de un plan de marketing o plan de comunicación integral

5.5.1.3 CONTENIDOS

· Elaboración de un Plan de marketing: descripción y situación de la empresa, análisis de determinantes internos y externos, objetivos y estrategias de marketing,
planes de actuación y proyecciones financieras.

· Elaboración de un Plan de comunicación: Elaborar un Plan de Comunicación que plasme el dominio de las técnicas de organización y planificación de la comu-
nicación y de las llamadas acciones de comunicación en particular.

· Trabajo de investigación relacionada con una de las áreas de especialización del máster.

5.5.1.4 OBSERVACIONES

El trabajo de fin de máster consiste, preferentemente, en la elaboración de un plan de marketing o de un plan de comunicación, si bien se podrá reali-
zar un proyecto de investigación sobre cualquiera de las materias del plan de estudios, pero que integre, de manera transversal, todos los conocimien-
tos. Se recomendará a los alumnos que elijan una de aquellas dos opciones (plan de marketing o plan de comunicación) según la especialidad de cur-
saron.

El trabajo, que podrá ser realizado en equipos de hasta tres alumnos, será tutorizado por un profesor doctor que les orientará. Según la normativa de
TFM de ambos centros universitarios, la evaluación del mismo se realizará de forma individual.

5.5.1.5 COMPETENCIAS

5.5.1.5.1 BÁSICAS Y GENERALES

CG1 - Liderar equipos y proyectos generando sinergias entre las funciones de marketing y ventas.

CG2 - Asumir las responsabilidades y tomar las decisiones comerciales, de marketing y de comunicación con éxito, en el ámbito de
su desarrollo profesional.

CG3 - Seleccionar y aplicar correctamente modelos, técnicas, métodos y herramientas de análisis financiero y coste-beneficio
específicos de la gestión comercial, el marketing y la comunicación.

CG4 - Diseñar e implementar estrategias comerciales y de marketing consistentes con el análisis pormenorizado de los elementos
del macro y micro entorno.

CG5 - Analizar la situación interna y externa para elaborar diagnósticos de las organizaciones, con el fin de establecer planes y
alternativas coherentes.

CG6 - Reconocer el modo en que los resultados de la investigación de mercados afectan al diseño, comercialización y
comunicación de los productos.

CG7 - Seleccionar, desarrollar y aplicar las estrategias comerciales, de marketing y de comunicación óptimas en función de la
estrategia empresarial.

CG8 - Trabajar con equipos multidisciplinares y multiculturales siendo capaz de desempeñar distintos roles en tareas grupales.

CG9 - Gestionar las nuevas tecnologías desarrolladas en el ámbito empresarial y aplicarlas en el desarrollo de la actividad
profesional.

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
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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 - EMPRENDIMIENTO E INNOVACIÓN: Conocer y entender la organización de una empresa y las ciencias que rigen su
actividad; tener capacidad para entender las normas laborales y las relaciones entre la planificación, las estrategias industriales y
comerciales, la calidad y el beneficio.

CT02 - SOSTENIBILIDAD Y COMPROMISO SOCIAL: Conocer y comprender la complejidad de los fenómenos económicos
y sociales típicos de la sociedad del bienestar; tener capacidad para relacionar el bienestar con la globalización y la sostenibilidad;
lograr habilidades para utilizar de forma equilibrada y compatible la técnica, la tecnología, la economía y la sostenibilidad.

CT03 - TRABAJO EN EQUIPO: Ser capaz de trabajar como miembro de un equipo interdisciplinar, ya sea como un miembro
más, o realizando tareas de dirección, con la finalidad de contribuir a desarrollar proyectos con pragmatismo y sentido de la
responsabilidad, asumiendo compromisos teniendo en cuenta los recursos disponibles.

CT04 - USO SOLVENTE DE LOS RECURSOS DE INFORMACIÓN: Gestionar la adquisición, la estructuración, el análisis y la
visualización de datos e información en el ámbito de especialidad y valorar de forma crítica los resultados de dicha gestión.

CT05 - TERCERA LENGUA: Conocer una tercera lengua, preferentemente el inglés, con un nivel adecuado oral y escrito y en
consonancia con las necesidades que tendrán las tituladas y los titulados.

5.5.1.5.3 ESPECÍFICAS

CETFM - Investigar y aplicar los conocimientos teóricos adquiridos al desarrollo de un caso real de empresa.

5.5.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD

Elaboración de trabajos cooperativos.
Realización y presentación de trabajos
en grupo en el que es necesario una
coordinación del trabajo y una división de
las tareas entre los miembros del equipo.

330 0

Tutorías. Sesiones de resolución de dudas
sobre los conceptos teóricos o bien sobre
trabajos prácticos.

45 100

5.5.1.7 METODOLOGÍAS DOCENTES

Trabajo individual o cooperativo. Realización y presentación de trabajos individualmente o bien en grupo, dependiendo de la carga
de trabajo y de la variedad de temas a desarrollar. En el caso de trabajo en grupo, práctica de liderazgo para organizar, desarrollar y
presentar los trabajos.

Aprendizaje basado en casos prácticos. Resolución de breves problemas por parte de los alumnos que deben desarrollar para
adquirir un conocimiento práctico de los contenidos teóricos fundamentales..

Tutorías. Sesiones de resolución de dudas sobre los conceptos teóricos o bien sobre trabajos prácticos.

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACIÓN

SISTEMA DE EVALUACIÓN PONDERACIÓN MÍNIMA PONDERACIÓN MÁXIMA

Ejercicio escrito. Prueba de carácter
obligatorio para verificar el grado de
aprendizaje teórico y práctico del alumno
sobre algunos contenidos específicos.

30.0 80.0

Presentación oral. Presentación de modo
oral de trabajos prácticos realizados
individual o colectivamente.

20.0 70.0

5.5 NIVEL 1: Itinerario semipresencial EUNCET

5.5.1 Datos Básicos del Nivel 1

NIVEL 2: Formación obligatoria. Dirección y gestión en la organización
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5.5.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Obligatoria

ECTS NIVEL 2 20

DESPLIEGUE TEMPORAL: Cuatrimestral

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3

20

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí Sí No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No No

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Proceso de planificación comercial y de marketing en las organizaciones

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria 5 Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3

5

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí Sí No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No No

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Investigación de mercados, gestión de la información y toma de decisiones

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria 5 Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3
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5

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí Sí No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No No

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Impacto financiero de las decisiones estratégicas

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria 5 Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3

5

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí Sí No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No No

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Marketing en entornos digitales

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria 5 Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3

5

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12
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LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí Sí No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No No

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

RA1 Realizar una auditoría de marketing que tenga en cuenta los determinantes externos e internos que condicionan los objetivos y las estrategias pa-
ra alcanzarlos

RA2 Identificar la importancia y la gravedad de los determinantes externos e internos que condicionan los objetivos y las estrategias para alcanzarlos.

RA3 Saber establecer objetivos de marketing coherentes con el entorno y las capacidades de la empresa.

RA4 Ser capaz de diseñar y poner en práctica un proceso básico e integral de investigación de un mercado, así como una interpretación de sus resul-
tados, redactar de un informe al respecto y adoptar las estrategias adecuadas.

RA5 Desarrollar un pensamiento estratégico para adoptar las decisiones comerciales con información útil, válida y fiable

RA6 Posibilitar la comprensión de los estados financieros y de la situación de las empresas mediante el análisis de sus estados contables: balance y
cuenta de pérdidas y ganancias.

RA7 Analizar las estructuras de inversión y de financiación de la empresa.

RA8 Conocer los tres ámbitos clave en los que se circunscribe una estrategia de marketing digital

RA9 Integrar las acciones en marketing digital en la estrategia de marketing de la compañía

RA10 Posibilitar la comprensión de los estados financieros y de la situación de las empresas mediante el análisis de sus estados contables a efectos
de tomar decisiones comerciales

RA11 Ser capaz de fijar indicadores claves de gestión comercial y de elaborar un presupuesto de marketing y ventas y gestionarlo adecuadamente pa-
ra supervisar las cifras económicas de todo lo relacionado con las decisiones del departamento

5.5.1.3 CONTENIDOS

1. Proceso de planificación comercial y de marketing en las organizaciones:

· Determinantes internos y externos de la competitividad. Estrategia y ventaja competitiva

· El ciclo completo de las decisiones estratégicas

· Análisis estratégico interno y externo. DAFO

· Objetivos corporativos y creación de valor

· Análisis del entorno competitivo. Cadena de valor y sistema de valor. Prever las respuestas de los competidores. Benchmarking

· Diagnóstico de la cartera de recursos y capacidades. El análisis VRIO

· Branding y posicionamiento. Posicionamiento en buscadores y redes sociales

· Diseño estratégico para la innovación. Nuevos modelos de negocio

· Estrategias competitivas. Dinámica competitiva. Estrategias de líder y seguidor.

· Estrategias corporativas. Estrategias de desarrollo y crecimiento. Diversificación versus especialización: configurando el ámbito de actividad

· Estrategias de reestructuración

· Crecimiento orgánico, externo y en cooperación

· Estructura organizativa y ejecución estratégica.

· Cultura y marketing corporativo.

2. Investigación de mercados, gestión de la información y toma de decisiones:

· Relevancia del entorno y los mercados en la estrategia. Razones para la investigación en marketing

· Comprensión y análisis de los mercados

· La detección de oportunidades y amenazas.

· Análisis coyuntural del entorno y los mercados. Previsiones de ventas

· La empresa en una economía global: instrumentos de análisis. Comercio, globalización y crecimiento empresarial. Tendencias de la economía global. Los merca-
dos emergentes

· Competitividad, globalización y mercados financieros

· Los océanos azules: redefiniendo las fronteras de los mercados

· Herramientas de inteligencia competitiva para el análisis de los mercados

· Sistema de información de marketing

· Proceso y técnicas de investigación de mercados
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· El observatorio como herramienta de conocimiento del mercado

· Auditorías de marketing

· Sistemas de información geográfica. Geolocalización. Data minig. Big data

3. Impacto financiero de las decisiones estratégicas:

· Necesidades de información directivas y estratégicas. Previsiones financieras y de negocio

· Análisis de los estados financieros al servicio de la toma de decisiones: objetivos y métodos

· Análisis patrimonial, financiero y económico de una empresa

· Análisis de rentabilidad y ratios financieros

· Información estratégica y Balanced Scorecard.

· Indicadores de control de gestión y KIPS

· Construcción de mapas estratégicos

· Elaboración e implantación del Cuadro de mando integral

· El Value Reporting: más allá de la cuenta de resultados

· Repensando los sistemas de medida del desempeño: desde los cost drivers hacia los revenue drivers

4. Marketing en entornos digitales:

· El mundo 3.0. La empresa ante el reto de la economía digital

· Key-trends in e-marketing

· Own media, payed media y shared media

· E-Commerce: la estrategia digital de la empresa

· E-Business marketplaces. Los mercados electrónicos

· Gestión del servicio al cliente: utilizando customer relationshp management CRM para crear valor

· Tecnologías de captura de datos automatizada. Radio frequency identification RFID

· Creación de la customer-centric supply chain

· Sales Gorce automation SFA

· Aplicando tecnología a a gestión de Supplier Relationship Management SRM: e-SRM

· Anatomía de B2B, BsC y B2E

5.5.1.4 OBSERVACIONES

5.5.1.5 COMPETENCIAS

5.5.1.5.1 BÁSICAS Y GENERALES

CG1 - Liderar equipos y proyectos generando sinergias entre las funciones de marketing y ventas.

CG5 - Analizar la situación interna y externa para elaborar diagnósticos de las organizaciones, con el fin de establecer planes y
alternativas coherentes.

CG6 - Reconocer el modo en que los resultados de la investigación de mercados afectan al diseño, comercialización y
comunicación de los productos.

CG8 - Trabajar con equipos multidisciplinares y multiculturales siendo capaz de desempeñar distintos roles en tareas grupales.

CG9 - Gestionar las nuevas tecnologías desarrolladas en el ámbito empresarial y aplicarlas en el desarrollo de la actividad
profesional.

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

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 - EMPRENDIMIENTO E INNOVACIÓN: Conocer y entender la organización de una empresa y las ciencias que rigen su
actividad; tener capacidad para entender las normas laborales y las relaciones entre la planificación, las estrategias industriales y
comerciales, la calidad y el beneficio.

CT02 - SOSTENIBILIDAD Y COMPROMISO SOCIAL: Conocer y comprender la complejidad de los fenómenos económicos
y sociales típicos de la sociedad del bienestar; tener capacidad para relacionar el bienestar con la globalización y la sostenibilidad;
lograr habilidades para utilizar de forma equilibrada y compatible la técnica, la tecnología, la economía y la sostenibilidad.

CT03 - TRABAJO EN EQUIPO: Ser capaz de trabajar como miembro de un equipo interdisciplinar, ya sea como un miembro
más, o realizando tareas de dirección, con la finalidad de contribuir a desarrollar proyectos con pragmatismo y sentido de la
responsabilidad, asumiendo compromisos teniendo en cuenta los recursos disponibles.
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CT04 - USO SOLVENTE DE LOS RECURSOS DE INFORMACIÓN: Gestionar la adquisición, la estructuración, el análisis y la
visualización de datos e información en el ámbito de especialidad y valorar de forma crítica los resultados de dicha gestión.

CT05 - TERCERA LENGUA: Conocer una tercera lengua, preferentemente el inglés, con un nivel adecuado oral y escrito y en
consonancia con las necesidades que tendrán las tituladas y los titulados.

5.5.1.5.3 ESPECÍFICAS

CE1 - Identificar las magnitudes, estructuras y políticas de los mercados que pueden influir en la evolución de la coyuntura
económica local y global en las decisiones de marketing y evaluar el sentido y la fuerza del impacto mediante el uso de
herramientas cuantitativas y prospectivas y con un enfoque estratégico presidido por la búsqueda de oportunidades y amenazas.

CE2 - Diseñar la estructura organizativa de los departamentos de marketing y ventas que mejor se adapte e incluso se anticipe a
la demanda de los mercados, comparando cuál de los modelos y principios de diseño organizativo acopla mejor en cada caso, y
ateniéndose a criterios de rentabilidad, eficiencia y estímulo del compromiso y de la mejora continua.

CE3 - Diseñar la integración estratégica de la actividad comercial y de marketing de la empresa con las diferentes áreas funcionales
de la misma, buscando sinergias entre todas ellas, y con el uso de técnicas de planificación y de modelos de organización
innovadores que faciliten la visión interdepartamental.

CE4 - Reconocer la necesidad de plantear una investigación de mercados desde una actitud directiva inspirada en el valor del
conocimiento del consumidor, y, en su caso, diseñar la planificación del encargo, comparar las ventajas y desventajas de su
realización interna o externa, interpretar sus resultados y aplicarlos estratégicamente en la toma de decisiones.

5.5.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD

Exposición de contenidos teóricos
mediante clases magistrales. Exposición
de los contendidos teóricos asistidos con
casos prácticos como ilustración de dichos
concretos.

100 100

Exposición oral por parte del estudiante.
Presentación de los casos prácticos por
parte de los integrantes de un grupo de
trabajo.

20 100

Trabajo práctico individual o en equipo.
Realización y presentación de trabajos
individualmente o bien en grupo,
dependiendo de la carga de trabajo y de la
variedad de temas a desarrollar. En el caso
de trabajo en grupo, práctica de liderazgo
para organizar, desarrollar y presentar los
trabajos.

50 0

Estudio y preparación de actividades.
Estudio individual para preparación de
exámenes.

220 0

Actividad guiada no presencial. Ejercicios,
problemas y casos propuestos, incluyendo
visionado y análisis de material
audiovisual.

110 0

5.5.1.7 METODOLOGÍAS DOCENTES

Método expositivo/lección magistral. Exposición de los contendidos teóricos asistidos con casos prácticos como ilustración de
dichos concretos.

Clase expositiva/participativa. Exposición de contenidos teóricos con preguntas a los estudiantes sobre dichos contenidos para
facilitar su reflexión y participación en clase.

Trabajo individual o cooperativo. Realización y presentación de trabajos individualmente o bien en grupo, dependiendo de la carga
de trabajo y de la variedad de temas a desarrollar. En el caso de trabajo en grupo, práctica de liderazgo para organizar, desarrollar y
presentar los trabajos.

Trabajo autónomo. Resolución de breves problemas por parte de los alumnos fuera del aula.

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACIÓN

SISTEMA DE EVALUACIÓN PONDERACIÓN MÍNIMA PONDERACIÓN MÁXIMA
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Participación activa en el curso.
Participación en las clases magistrales
mediante formulación de preguntas o
respuestas a las preguntas realizadas
por el profesor para profundizar en los
contenidos teóricos fundamentales.

0.0 20.0

Examen final. Examen de carácter
obligatorio para verificar el grado de
aprendizaje teórico y práctico del alumno
sobre la globalidad de los contenidos de la
asignatura.

30.0 60.0

Trabajo individual o en grupo. Resolución
de casos prácticos para desarrollar alguno
de los contenidos teóricos fundamentales.

30.0 50.0

Presentación oral. Presentación de modo
oral de trabajos prácticos realizados
individual o colectivamente.

0.0 20.0

NIVEL 2: Formación optativa de especialidad en Dirección Comercial. Dirección de marketing estratégico

5.5.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Optativa

ECTS NIVEL 2 10

DESPLIEGUE TEMPORAL: Cuatrimestral

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3

10

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí Sí No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No No

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Dirección Comercial

NIVEL 3: Creación de valor en la empresa

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa 5 Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3

5

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9
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ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí Sí No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No No

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Dirección Comercial

NIVEL 3: Entrega de valor al cliente

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa 5 Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3

5

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí Sí No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No No

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Dirección Comercial

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

RA1 Definir estrategias de márqueting: definición de mercados objetivo, definición de objetivos de diferenciación y posicionamiento, desarrollo de pro-
ducto y marca en relación al posicionamiento fijado.

RA2 Entender la importancia de las comunicaciones integradas en marketing en la actualidad

RA3 Diseñar estrategias de marketing mix, consistentes con los objetivos de la compañía

RA4 Diseñar e implementar modelos de negocio en la compañía de acuerdo con la relación existente en los mercados y los objetivos a implantar.

RA5 Conocer cómo desarrollar estrategias de marketing orientadas a maximizar la entrega de valor al cliente

5.5.1.3 CONTENIDOS

1. Creación de Valor en la Empresa:

· Concepto de marketing estratégico vs marketyin
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· Definición de mercados objetivo, objetivos de diferenciación y posicionamiento,

· Planificación y estrategias de marketing y decisiones estratégicas de producto.

· Desarrollo de producto y marca en relación al posicionamiento fijado

· Desarrollo de nuevos productos a través de la cooperación con otras organizaciones

· Las ferias de profesionales: creación de valor desde la red de negocio y la comunidad de profesionales

· La creación de marca como estrategia generadora de valor

· La identificación del consumidor con la empresa

· Generación de valor mediante prácticas de producción limpia, ecodiseño y logística inversa

· La co-creación de valor y la participación del cliente.

· La creación de valor a través de la integración de recursos: la lógica dominante del servicio

· La creación de valor a través de las interacciones. Marketing en redes y co-creación de valor. Intercambios múltiples en redes: many to many marketing

· La creación de valor a través de las experiencias: la co-creación de experiencias. Variables asociadas a las emociones en la experiencia de compra. Respuestas
del cliente a la experiencia: el engagement del cliente y la marca

· Las interacciones cliente-cliente (C2C)

· Plataformas virtuales de engagement

2. Entrega de Valor al cliente:

· Análisis del mercado por enfoques y estrategias para generar políticas de distribución. La construcción de relaciones de valor en los canales de comercialización

· La competencia entre formatos comerciales y la creación de valor para el consumidor

· La reconfiguración de las estructuras comerciales: los centros comerciales

· La comunicación como variable del marketing mix.

· Comunicación interna y externa.

· Estrategias de comunicación de relaciones B2B y B2C

· Marketing institucional

· Marketing directo. Funciones y ventajas como sistema de marketing relacional

· El marketing y las conductas éticas: regulación y auto-regulación

5.5.1.4 OBSERVACIONES

5.5.1.5 COMPETENCIAS

5.5.1.5.1 BÁSICAS Y GENERALES

CG1 - Liderar equipos y proyectos generando sinergias entre las funciones de marketing y ventas.

CG2 - Asumir las responsabilidades y tomar las decisiones comerciales, de marketing y de comunicación con éxito, en el ámbito de
su desarrollo profesional.

CG3 - Seleccionar y aplicar correctamente modelos, técnicas, métodos y herramientas de análisis financiero y coste-beneficio
específicos de la gestión comercial, el marketing y la comunicación.

CG4 - Diseñar e implementar estrategias comerciales y de marketing consistentes con el análisis pormenorizado de los elementos
del macro y micro entorno.

CG5 - Analizar la situación interna y externa para elaborar diagnósticos de las organizaciones, con el fin de establecer planes y
alternativas coherentes.

CG7 - Seleccionar, desarrollar y aplicar las estrategias comerciales, de marketing y de comunicación óptimas en función de la
estrategia empresarial.

CG8 - Trabajar con equipos multidisciplinares y multiculturales siendo capaz de desempeñar distintos roles en tareas grupales.

CG9 - Gestionar las nuevas tecnologías desarrolladas en el ámbito empresarial y aplicarlas en el desarrollo de la actividad
profesional.

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

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 - EMPRENDIMIENTO E INNOVACIÓN: Conocer y entender la organización de una empresa y las ciencias que rigen su
actividad; tener capacidad para entender las normas laborales y las relaciones entre la planificación, las estrategias industriales y
comerciales, la calidad y el beneficio.

CT03 - TRABAJO EN EQUIPO: Ser capaz de trabajar como miembro de un equipo interdisciplinar, ya sea como un miembro
más, o realizando tareas de dirección, con la finalidad de contribuir a desarrollar proyectos con pragmatismo y sentido de la
responsabilidad, asumiendo compromisos teniendo en cuenta los recursos disponibles.
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CT05 - TERCERA LENGUA: Conocer una tercera lengua, preferentemente el inglés, con un nivel adecuado oral y escrito y en
consonancia con las necesidades que tendrán las tituladas y los titulados.

5.5.1.5.3 ESPECÍFICAS

CE5 - Describir las políticas de marketing y ventas argumentando las directrices que las guiarán de acuerdo con la cultura, la
política y los objetivos de la empresa. (Competencia específica de la especialidad Dirección Comercial).

CE6 - Formular las estrategias sobre el mix de marketing a partir del análisis estratégico, en coherencia con la política y los
objetivos de la empresa y teniendo en cuenta las estrategias de los competidores. (Competencia específica de la especialidad
Dirección Comercial).

CE7 - Interpretar y evaluar las cuentas de explotación de las distintas unidades estratégicas de negocio de una empresa como base
para el diagnóstico objetivo en la toma de decisiones comerciales y de marketing con una visión global. (Competencia específica de
la especialidad Dirección Comercial).

5.5.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD

Exposición de contenidos teóricos
mediante clases magistrales. Exposición
de los contendidos teóricos asistidos con
casos prácticos como ilustración de dichos
concretos.

55 100

Exposición oral por parte del estudiante.
Presentación de los casos prácticos por
parte de los integrantes de un grupo de
trabajo.

5 100

Trabajo práctico individual o en equipo.
Realización y presentación de trabajos
individualmente o bien en grupo,
dependiendo de la carga de trabajo y de la
variedad de temas a desarrollar. En el caso
de trabajo en grupo, práctica de liderazgo
para organizar, desarrollar y presentar los
trabajos.

25 0

Estudio y preparación de actividades.
Estudio individual para preparación de
exámenes.

135 0

Actividad guiada no presencial. Ejercicios,
problemas y casos propuestos, incluyendo
visionado y análisis de material
audiovisual.

30 0

5.5.1.7 METODOLOGÍAS DOCENTES

Método expositivo/lección magistral. Exposición de los contendidos teóricos asistidos con casos prácticos como ilustración de
dichos concretos.

Clase expositiva/participativa. Exposición de contenidos teóricos con preguntas a los estudiantes sobre dichos contenidos para
facilitar su reflexión y participación en clase.

Trabajo individual o cooperativo. Realización y presentación de trabajos individualmente o bien en grupo, dependiendo de la carga
de trabajo y de la variedad de temas a desarrollar. En el caso de trabajo en grupo, práctica de liderazgo para organizar, desarrollar y
presentar los trabajos.

Trabajo autónomo. Resolución de breves problemas por parte de los alumnos fuera del aula.

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACIÓN

SISTEMA DE EVALUACIÓN PONDERACIÓN MÍNIMA PONDERACIÓN MÁXIMA

Participación activa en el curso.
Participación en las clases magistrales
mediante formulación de preguntas o
respuestas a las preguntas realizadas
por el profesor para profundizar en los
contenidos teóricos fundamentales.

0.0 20.0
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Examen final. Examen de carácter
obligatorio para verificar el grado de
aprendizaje teórico y práctico del alumno
sobre la globalidad de los contenidos de la
asignatura.

30.0 60.0

Trabajo individual o en grupo. Resolución
de casos prácticos para desarrollar alguno
de los contenidos teóricos fundamentales.

30.0 50.0

Presentación oral. Presentación de modo
oral de trabajos prácticos realizados
individual o colectivamente.

0.0 20.0

NIVEL 2: Formación optativa de especialidad en Dirección Comercial. Planificación estratégica de mercados y Go to Market

5.5.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Optativa

ECTS NIVEL 2 15

DESPLIEGUE TEMPORAL: Cuatrimestral

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3

15

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí Sí No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No No

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Dirección Comercial

NIVEL 3: Estrategias de venta y comercialización

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa 5 Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3

5

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí Sí No
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GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No No

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Dirección Comercial

NIVEL 3: Gestión de clientes y cuentas clave: nuevos modelos de organización comercial

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa 5 Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3

5

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí Sí No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No No

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Dirección Comercial

NIVEL 3: Estrategias comerciales de marketing centradas en el cliente

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa 5 Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3

5

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí Sí No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS
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No No No

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Dirección Comercial

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

RA1 Diseñar planes estratégicos de ventas para cada zona o territorio de ventas, que permitan superar el posicionamiento de la empresa frente a ese
mercado especifico.

RA2 Diseñar una organización comercial adecuada a la características de su empresa y a la estrategia de ventas, previamente definida, para facilitar
el éxito de la misma

RA3 Conocer la metodología de la Dirección por competencias para incrementar los niveles de eficiencia y de eficacia de la red de vendedores.

RA4 Aplicar un sistema de control motivador del equipo de vendedores, que permita incrementar los niveles de competencia en cada una de las activi-
dades del proceso de venta.

RA5 Valorar los cambios necesarios para adaptarse al nuevo paradigma comercial, consecuencia de la evolución de los mercados en un entorno glo-
balizado.

RA6 Definir los indicadores claves del proceso de ventas para cada factor estratégico de ventas, en función de la finalidad comercial establecida por la
dirección en cada empresa.

RA7 Establecer las políticas y estrategias de precios de la empresa considerando los factores y elementos que intervienen en el proceso de comercia-
lización.

RA8 Explotar estratégicamente la información de fuentes internas primarias en relación a los clientes.

5.5.1.3 CONTENIDOS

1. Estrategias de ventas y comercialización

· Habilidades directivas en ventas

· Dirección de equipos de ventas. Misión. Selección, desarrollo y formación del vendedor. La gestión del equipo. Plan de remuneración y motivación de un equipo
de ventas. Control y seguimiento.

· Vender versus negociar. Venta transaccional y venta relacional

· Conocer los cambios para adaptar las estrategias de venta. La prospección

· Las habilidades del vendedor

· Estilos de comunicación, negociación y persuasión

· El vendedor profesional

· La entrevista de ventas como proceso

· Presentaciones y formación de una red de ventas.

· Herramientas de gestión comercial. cantidad, direccionamiento y calidad de los contactos comerciales

· Estrategias de comercialización: relaciones públicas, publicidad, promoción, venta personal, e-commerce.

· Planteamiento y planificación de las relaciones y negociaciones con los distribuidores

· Estrategias de ventas online.

· Email marketing. Cómo definir un e-mail que funciona.

2. Gestión de clientes y cuentas clave

· Planteamiento y planificación de las negociaciones con los clientes

· El desarrollo de las negociaciones con los clientes

· Nuevos modelos de organización comercial

· La gestión de las grandes cuentas

· Identificar y definir los clientes clave y gestión de una estrategia diferenciada adhoc. La matriz cliente/necesidad ideal

· Key Account Manager (KAM): responsabilidades, necesidad y encaje en el organigrama de ventas

· Trade Marketing Manager (TM). La diferencia entre el marketing tradicional de marcas y el marketing al canal. Funcionas del TM

· Category Management o Gestor de Categorías (CM). Concepto y tipos de categorías. El capital de la categoría

· De las fuerzas de venta tradicionales a los equipos de acción comercial

· La organización comercial y el marketing de gran consumo.

· Claims Management y Logística inversa

· Gestión de clientes mediante nuevas tecnologías

3. Estrategias comerciales y de marketing centradas en el cliente

· Planificación comercial y de marketing de la empresa

· Estrategias y objetivos comerciales en el plan ee marketing

· La conquista de un mercado disponible: búsqueda y captación de clientes
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· Del marketing de producto al marketing de cliente. La importancia estratégica del cliente

· La satisfacción de los clientes. El ciclo de lealtad. Retención y fidelización de clientes. Sistemas y técnicas de fidelización. Fidelización endógena y exógena

· Lealtad de clientes, ventas y rentabilidad.

· Estrategias a seguir ante clientes desgatados e inactivos

· Desarrollo del concepto precio y sus implicaciones en la organización

· Análisis y comprensión del concepto de CRM y de los factores del entorno y del mercado que han dado lugar a su desarrollo y necesidad de su implantación

· CRM y calidad de servicio al cliente

· Técnicas y herramientas para elaborar un diagnóstico de la cartera de clientes como base para estrategias CRM.

· Las bases de datos y los sistemas de explotación de la información

· La segmentación interna

· El valor del cliente y la estrategia de crecimiento interno

5.5.1.4 OBSERVACIONES

5.5.1.5 COMPETENCIAS

5.5.1.5.1 BÁSICAS Y GENERALES

CG1 - Liderar equipos y proyectos generando sinergias entre las funciones de marketing y ventas.

CG2 - Asumir las responsabilidades y tomar las decisiones comerciales, de marketing y de comunicación con éxito, en el ámbito de
su desarrollo profesional.

CG3 - Seleccionar y aplicar correctamente modelos, técnicas, métodos y herramientas de análisis financiero y coste-beneficio
específicos de la gestión comercial, el marketing y la comunicación.

CG4 - Diseñar e implementar estrategias comerciales y de marketing consistentes con el análisis pormenorizado de los elementos
del macro y micro entorno.

CG5 - Analizar la situación interna y externa para elaborar diagnósticos de las organizaciones, con el fin de establecer planes y
alternativas coherentes.

CG6 - Reconocer el modo en que los resultados de la investigación de mercados afectan al diseño, comercialización y
comunicación de los productos.

CG7 - Seleccionar, desarrollar y aplicar las estrategias comerciales, de marketing y de comunicación óptimas en función de la
estrategia empresarial.

CG8 - Trabajar con equipos multidisciplinares y multiculturales siendo capaz de desempeñar distintos roles en tareas grupales.

CG9 - Gestionar las nuevas tecnologías desarrolladas en el ámbito empresarial y aplicarlas en el desarrollo de la actividad
profesional.

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

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 - EMPRENDIMIENTO E INNOVACIÓN: Conocer y entender la organización de una empresa y las ciencias que rigen su
actividad; tener capacidad para entender las normas laborales y las relaciones entre la planificación, las estrategias industriales y
comerciales, la calidad y el beneficio.

CT03 - TRABAJO EN EQUIPO: Ser capaz de trabajar como miembro de un equipo interdisciplinar, ya sea como un miembro
más, o realizando tareas de dirección, con la finalidad de contribuir a desarrollar proyectos con pragmatismo y sentido de la
responsabilidad, asumiendo compromisos teniendo en cuenta los recursos disponibles.

CT04 - USO SOLVENTE DE LOS RECURSOS DE INFORMACIÓN: Gestionar la adquisición, la estructuración, el análisis y la
visualización de datos e información en el ámbito de especialidad y valorar de forma crítica los resultados de dicha gestión.

CT05 - TERCERA LENGUA: Conocer una tercera lengua, preferentemente el inglés, con un nivel adecuado oral y escrito y en
consonancia con las necesidades que tendrán las tituladas y los titulados.

5.5.1.5.3 ESPECÍFICAS

CE8 - Formular previsiones de ventas y establecer objetivos acordes con los diagnósticos, haciendo uso de los métodos más
avanzados y con una actitud de rigor, factibilidad y anticipación de tendencias y discontinuidades. (Competencia específica de la
especialidad Dirección Comercial).
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CE9 - Diseñar, implementar y evaluar planes comerciales centrados en incrementar el valor de los clientes de la empresa,
integrando para ello las nuevas tecnologías en este proceso, de modo que todas las acciones consideren cómo aprovechar la
dimensión digital. (Competencia específica de la especialidad Dirección Comercial).

CE10 - Diseñar e implantar modelos de organización comercial en la empresa que sean acordes a sus relaciones con los mercados y
objetivos a desarrollar. (Competencia específica de la especialidad Dirección Comercial).

5.5.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD

Exposición de contenidos teóricos
mediante clases magistrales. Exposición
de los contendidos teóricos asistidos con
casos prácticos como ilustración de dichos
concretos.

80 100

Exposición oral por parte del estudiante.
Presentación de los casos prácticos por
parte de los integrantes de un grupo de
trabajo.

10 100

Trabajo práctico individual o en equipo.
Realización y presentación de trabajos
individualmente o bien en grupo,
dependiendo de la carga de trabajo y de la
variedad de temas a desarrollar. En el caso
de trabajo en grupo, práctica de liderazgo
para organizar, desarrollar y presentar los
trabajos.

50 0

Estudio y preparación de actividades.
Estudio individual para preparación de
exámenes.

190 0

Actividad guiada no presencial. Ejercicios,
problemas y casos propuestos, incluyendo
visionado y análisis de material
audiovisual.

45 0

5.5.1.7 METODOLOGÍAS DOCENTES

Método expositivo/lección magistral. Exposición de los contendidos teóricos asistidos con casos prácticos como ilustración de
dichos concretos.

Clase expositiva/participativa. Exposición de contenidos teóricos con preguntas a los estudiantes sobre dichos contenidos para
facilitar su reflexión y participación en clase.

Trabajo individual o cooperativo. Realización y presentación de trabajos individualmente o bien en grupo, dependiendo de la carga
de trabajo y de la variedad de temas a desarrollar. En el caso de trabajo en grupo, práctica de liderazgo para organizar, desarrollar y
presentar los trabajos.

Trabajo autónomo. Resolución de breves problemas por parte de los alumnos fuera del aula.

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACIÓN

SISTEMA DE EVALUACIÓN PONDERACIÓN MÍNIMA PONDERACIÓN MÁXIMA

Participación activa en el curso.
Participación en las clases magistrales
mediante formulación de preguntas o
respuestas a las preguntas realizadas
por el profesor para profundizar en los
contenidos teóricos fundamentales.

0.0 20.0

Examen final. Examen de carácter
obligatorio para verificar el grado de
aprendizaje teórico y práctico del alumno
sobre la globalidad de los contenidos de la
asignatura.

30.0 60.0
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Trabajo individual o en grupo. Resolución
de casos prácticos para desarrollar alguno
de los contenidos teóricos fundamentales.

30.0 50.0

Presentación oral. Presentación de modo
oral de trabajos prácticos realizados
individual o colectivamente.

0.0 20.0

NIVEL 2: Formación optativa de especialidad en Comunicación Estratégica. Imagen, identidad y cultura corporativa

5.5.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Optativa

ECTS NIVEL 2 10

DESPLIEGUE TEMPORAL: Cuatrimestral

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3

10

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí Sí No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No No

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Comunicación Estratégica

NIVEL 3: Branding Corporativo

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa 5 Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3

5

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí Sí No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No No

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No
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ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Comunicación Estratégica

NIVEL 3: Cultura corporativa

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa 5 Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3

5

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí Sí No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No No

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Comunicación Estratégica

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

RA1 Los participantes obtendrán los conocimientos, las habilidades y las competencias necesarias en el ámbito de la cultura corporativa para realizar
Auditorías de Cultura y crear Planes de Mejora de Excelencia en torno a los nuevos indicadores de gestión: responsabilidad social, imagen de marca,
empleador de referencia y reputación

RA2 Mostrar las cualidades de la imagen corporativa en lo que respecta a crear una predisposición pública favorable hacia la entidad que la aplica y
desarrolla.

RA3 El participante será capaz de identificar y crear la imagen de sectores, la personalidad visual, la política de imagen y la construcción del manual
de imagen.

5.5.1.3 CONTENIDOS

1. Branding corporativo

· Pautas de comunicación corporativa: imagen e identidad corporativa

· La carta de Identidad Corporativa.

· Identidad corporativa, posicionamiento estratégico y reputación

· Los públicos en la imagen corporativa

· Planificación y comunicación de la identidad corporativa. Manual de gestión de la identidad corporativa

· Estrategias de marca. El concepto de branding

· Co-branding. Herramientas para potenciar el posicionamiento entre dos marcas.

· Dimensionamiento de la marca. Valores, atributos y personalidad.

· Logotipos e isotipos

· Identidad visual y Libro de Estilo

· Registro de marcas y efectos legales

· Auditoría de imagen corporativa. Auditoría de las prácticas comunicacionales.

· Coolhunting y tendencias aplicadas a la imagen corporativa. La profesión de coolhunting. El proceso de creación de una tendencia. Identificación de los creado-
res e implementación de tendencias. Gestión de tendencias: cómo utilizar la información

· Cómo transmitir imagen e identidad por medios virtuales.

· Asesoría de imagen corporativa

· El asesor de imagen como organizador de eventos
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2. Cultura corporativa

· Las competencias del líder: motivación, comunicación, gestión de emociones, negociación de conflictos

· Networking y rtrabajo en equipo

· Conciliando la marca personal y la identidad corporativa

· Cultura de empresa

· Misión, Visión, Valores. Ponerse la camiseta: identificación de los empleados

· Los empleados como campeones de la marca

· Gestión de las diferencias culturales

· Evaluación de la cultura corporativa

· Responsabilidad Social Corporativa

· Comunicación Interpersonal

· El coaching como herramienta creadora de imagen. Proceso de entrenamiento de un coach

5.5.1.4 OBSERVACIONES

5.5.1.5 COMPETENCIAS

5.5.1.5.1 BÁSICAS Y GENERALES

CG2 - Asumir las responsabilidades y tomar las decisiones comerciales, de marketing y de comunicación con éxito, en el ámbito de
su desarrollo profesional.

CG3 - Seleccionar y aplicar correctamente modelos, técnicas, métodos y herramientas de análisis financiero y coste-beneficio
específicos de la gestión comercial, el marketing y la comunicación.

CG6 - Reconocer el modo en que los resultados de la investigación de mercados afectan al diseño, comercialización y
comunicación de los productos.

CG7 - Seleccionar, desarrollar y aplicar las estrategias comerciales, de marketing y de comunicación óptimas en función de la
estrategia empresarial.

CG8 - Trabajar con equipos multidisciplinares y multiculturales siendo capaz de desempeñar distintos roles en tareas grupales.

CG9 - Gestionar las nuevas tecnologías desarrolladas en el ámbito empresarial y aplicarlas en el desarrollo de la actividad
profesional.

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

CT03 - TRABAJO EN EQUIPO: Ser capaz de trabajar como miembro de un equipo interdisciplinar, ya sea como un miembro
más, o realizando tareas de dirección, con la finalidad de contribuir a desarrollar proyectos con pragmatismo y sentido de la
responsabilidad, asumiendo compromisos teniendo en cuenta los recursos disponibles.

CT05 - TERCERA LENGUA: Conocer una tercera lengua, preferentemente el inglés, con un nivel adecuado oral y escrito y en
consonancia con las necesidades que tendrán las tituladas y los titulados.

5.5.1.5.3 ESPECÍFICAS

CE11 - Desarrollar la estrategia de imagen, identidad y cultura de la empresa de acuerdo con los objetivos corporativos y de
marketing, de modo que se consiga fortalecer la posición competitiva en el negocio. (Competencia específica de la especialidad
Comunicación Estratégica).

CE12 - Diseñar políticas de responsabilidad social corporativa que colaboren en la mejora de la imagen y de la competitividad de
la empresa, que incluyan balances sociales y estén alineadas con la misión y visión de la compañía. (Competencia específica de la
especialidad Comunicación Estratégica).

CE13 - Describir el mapa de stakeholders de una organización y formular una estrategia comercial que considere todos sus
intereses y necesidades, de modo que la red esté gestionada por relaciones de confianza. (Competencia específica de la especialidad
Comunicación Estratégica).

5.5.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS
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ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD

Exposición de contenidos teóricos
mediante clases magistrales. Exposición
de los contendidos teóricos asistidos con
casos prácticos como ilustración de dichos
concretos.

55 100

Exposición oral por parte del estudiante.
Presentación de los casos prácticos por
parte de los integrantes de un grupo de
trabajo.

5 100

Trabajo práctico individual o en equipo.
Realización y presentación de trabajos
individualmente o bien en grupo,
dependiendo de la carga de trabajo y de la
variedad de temas a desarrollar. En el caso
de trabajo en grupo, práctica de liderazgo
para organizar, desarrollar y presentar los
trabajos.

35 0

Estudio y preparación de actividades.
Estudio individual para preparación de
exámenes.

100 0

Método del caso. Descripción de una
situación real o ficticia, tras la que se
plantea un problema sobre el que el
alumnado debe consensuar una única
solución. Esta actividad viene reforzada
por la existencia del Centro de Casos del
Centro Formativo EAE.

25 0

Actividad guiada no presencial. Ejercicios,
problemas y casos propuestos, incluyendo
visionado y análisis de material
audiovisual.

30 0

5.5.1.7 METODOLOGÍAS DOCENTES

Método expositivo/lección magistral. Exposición de los contendidos teóricos asistidos con casos prácticos como ilustración de
dichos concretos.

Clase expositiva/participativa. Exposición de contenidos teóricos con preguntas a los estudiantes sobre dichos contenidos para
facilitar su reflexión y participación en clase.

Trabajo individual o cooperativo. Realización y presentación de trabajos individualmente o bien en grupo, dependiendo de la carga
de trabajo y de la variedad de temas a desarrollar. En el caso de trabajo en grupo, práctica de liderazgo para organizar, desarrollar y
presentar los trabajos.

Trabajo autónomo. Resolución de breves problemas por parte de los alumnos fuera del aula.

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACIÓN

SISTEMA DE EVALUACIÓN PONDERACIÓN MÍNIMA PONDERACIÓN MÁXIMA

Participación activa en el curso.
Participación en las clases magistrales
mediante formulación de preguntas o
respuestas a las preguntas realizadas
por el profesor para profundizar en los
contenidos teóricos fundamentales.

0.0 20.0

Examen final. Examen de carácter
obligatorio para verificar el grado de
aprendizaje teórico y práctico del alumno
sobre la globalidad de los contenidos de la
asignatura.

30.0 60.0
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Trabajo individual o en grupo. Resolución
de casos prácticos para desarrollar alguno
de los contenidos teóricos fundamentales.

30.0 50.0

Presentación oral. Presentación de modo
oral de trabajos prácticos realizados
individual o colectivamente.

0.0 20.0

NIVEL 2: Formación optativa de especialidad en Comunicación Estratégica. Planificación estratégica de medios

5.5.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Optativa

ECTS NIVEL 2 15

DESPLIEGUE TEMPORAL: Cuatrimestral

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3

15

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí Sí No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No No

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Comunicación Estratégica

NIVEL 3: Dirección de comunicación

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa 5 Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3

5

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí Sí No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No No

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No
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ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Comunicación Estratégica

NIVEL 3: Estrategias de comunicación

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa 5 Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3

5

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí Sí No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No No

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Comunicación Estratégica

NIVEL 3: Planificación de medios

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa 5 Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3

5

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí Sí No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No No

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS
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No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Comunicación Estratégica

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

RA1 Los participantes conocerán los medios publicitarios convencionales (above the line), y los medios no convencionales (below the line)

RA2 Conocer todo el proceso creativo publicitario con la finalidad de que el participante sepa realizar de un portafolio contundente y competitivo. Para
ello se investigarán briefs reales que serán supervisados por directores creativos de las principales agencias nacionales., realizadores fotógrafos, dise-
ñadores web y grupos de teatro que aportarán la perspectiva necesaria para ser suficientemente competitivo.

5.5.1.3 CONTENIDOS

1. Dirección de Comunicación

· Los cuatro pilares básicos de la comunicación

· La figura del gestor de la comunicación

· El Director de Comunicación ( DIRCOM)

· La figura del portavoz de la organización

· Relaciones institucionales, eventos y protocolo. La organización de los actos públicos

· La Gestión de Patrocinios y Eventos. Los eventos como momentos clave de comunicación. Gestión de los distintos tipos de eventos. La producción del acto:
briefing, investigación, contrabriefing y negociación. El buen uso de las herramientas de planificación: retrotimming, timming, escaleta y roadbook

· La gestión de las relaciones con medios

2. Estrategias de Comunicación

· Creatividad

· Creación de un mapa de públicos

· Creación del Plan de Comunicación

· Instrumentos de la Comunicación Externa

· Instrumentos de la Comunicación Interna

· Herramientas de comunicación offline y online

· Comunicación 2:0. Redes sociales

· Comunicación alternativa. Buzz marketing, cross marketing y street marketing

· Comunicación de crisis

· Estrategias comerciales y de promoción

· El programa de relaciones públicas.

· El complemento de la publicidad, las relaciones públicas y la comunicación institucional. Introducción a los conceptos de lobbying, asuntos públicos, relaciones
con la comunidad y relaciones con inversores.

· Técnicas de comunicación personal. Public-Speaking. El miedo escénico: técnicas y recursos para supearlo.

3. Planificación de medios

· Planificación de una estrategia de medios

· Negociaciación y compra de medios

· Claves de la planificación estratégica on+off.

· El briefing social. Objetivos de la campaña. Cobertura vs afinidad

· Condicionantes de la eficacia publicitaria. La medición del retorno de la inversión

· Publicidad en redes sociales y medios digitales. Modelos de compra

· La creación de una campaña de Ads en Facebook. Aplicaciones y promos en Facebook

· Twitter: evolución y modelos. Las soluciones comerciales en Twitter

· El escenario del video en España. @

· YouTube, la evolución de la pataforma de vídeo.

· Google+. La estrategia de productos integrados de Google. Hangouts de Google+

· Linkedin. Networking y posibilidades publicitariaas

· Display, SEO, SEM y SM

· Herramientas de monitorización web. Herramientas de monitorización social

· Plataformas y herramientas de analítica. Analítica de blogs

· Reporting online. Dashboard y Kpis

· La eficacia de la publicidad online

· La contratación publicitaria en mercados industriales

· Escenarios de futuro en la televisión y de la publicidad. Digitalización, interactividad y fragmentación de audiencias. La televisión inteligente. Convergencia de
tecnologías y medios.

· Legislación

5.5.1.4 OBSERVACIONES

5.5.1.5 COMPETENCIAS

5.5.1.5.1 BÁSICAS Y GENERALES

CG2 - Asumir las responsabilidades y tomar las decisiones comerciales, de marketing y de comunicación con éxito, en el ámbito de
su desarrollo profesional.
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CG3 - Seleccionar y aplicar correctamente modelos, técnicas, métodos y herramientas de análisis financiero y coste-beneficio
específicos de la gestión comercial, el marketing y la comunicación.

CG6 - Reconocer el modo en que los resultados de la investigación de mercados afectan al diseño, comercialización y
comunicación de los productos.

CG7 - Seleccionar, desarrollar y aplicar las estrategias comerciales, de marketing y de comunicación óptimas en función de la
estrategia empresarial.

CG8 - Trabajar con equipos multidisciplinares y multiculturales siendo capaz de desempeñar distintos roles en tareas grupales.

CG9 - Gestionar las nuevas tecnologías desarrolladas en el ámbito empresarial y aplicarlas en el desarrollo de la actividad
profesional.

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

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

CT03 - TRABAJO EN EQUIPO: Ser capaz de trabajar como miembro de un equipo interdisciplinar, ya sea como un miembro
más, o realizando tareas de dirección, con la finalidad de contribuir a desarrollar proyectos con pragmatismo y sentido de la
responsabilidad, asumiendo compromisos teniendo en cuenta los recursos disponibles.

CT04 - USO SOLVENTE DE LOS RECURSOS DE INFORMACIÓN: Gestionar la adquisición, la estructuración, el análisis y la
visualización de datos e información en el ámbito de especialidad y valorar de forma crítica los resultados de dicha gestión.

CT05 - TERCERA LENGUA: Conocer una tercera lengua, preferentemente el inglés, con un nivel adecuado oral y escrito y en
consonancia con las necesidades que tendrán las tituladas y los titulados.

5.5.1.5.3 ESPECÍFICAS

CE14 - Identificar y desarrollar planes de comunicación interna y externa alineados con la estrategia corporativa y que refuercen
el posicionamiento de la empresa en el mercado, la percepción de valor por los clientes y el compromiso de los empleados.
(Competencia específica de la especialidad Comunicación Estratégica).

CE15 - Comparar, seleccionar e implementar las acciones concretas de comunicación de acuerdo con los planes establecidos y
teniendo en cuenta la naturaleza de los stakeholders, así como controlar su rentabilidad. (Competencia específica de la especialidad
Comunicación Estratégica).

CE16 - Elaborar auditorías de riesgos y protocolos de actuación en casos de comunicación de crisis, manejando eficazmente todos
los medios incluyendo los audiovisuales y digitales, con la actitud de preservar la confianza de clientes y demás stakeholders.
(Competencia específica de la especialidad Comunicación Estratégica).

5.5.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD

Exposición de contenidos teóricos
mediante clases magistrales. Exposición
de los contendidos teóricos asistidos con
casos prácticos como ilustración de dichos
concretos.

80 100

Exposición oral por parte del estudiante.
Presentación de los casos prácticos por
parte de los integrantes de un grupo de
trabajo.

10 100

Trabajo práctico individual o en equipo.
Realización y presentación de trabajos
individualmente o bien en grupo,
dependiendo de la carga de trabajo y de la
variedad de temas a desarrollar. En el caso
de trabajo en grupo, práctica de liderazgo

50 0
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para organizar, desarrollar y presentar los
trabajos.

Estudio y preparación de actividades.
Estudio individual para preparación de
exámenes.

150 0

Método del caso. Descripción de una
situación real o ficticia, tras la que se
plantea un problema sobre el que el
alumnado debe consensuar una única
solución. Esta actividad viene reforzada
por la existencia del Centro de Casos del
Centro Formativo EAE.

40 0

Actividad guiada no presencial. Ejercicios,
problemas y casos propuestos, incluyendo
visionado y análisis de material
audiovisual.

45 0

5.5.1.7 METODOLOGÍAS DOCENTES

Método expositivo/lección magistral. Exposición de los contendidos teóricos asistidos con casos prácticos como ilustración de
dichos concretos.

Clase expositiva/participativa. Exposición de contenidos teóricos con preguntas a los estudiantes sobre dichos contenidos para
facilitar su reflexión y participación en clase.

Trabajo individual o cooperativo. Realización y presentación de trabajos individualmente o bien en grupo, dependiendo de la carga
de trabajo y de la variedad de temas a desarrollar. En el caso de trabajo en grupo, práctica de liderazgo para organizar, desarrollar y
presentar los trabajos.

Trabajo autónomo. Resolución de breves problemas por parte de los alumnos fuera del aula.

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACIÓN

SISTEMA DE EVALUACIÓN PONDERACIÓN MÍNIMA PONDERACIÓN MÁXIMA

Participación activa en el curso.
Participación en las clases magistrales
mediante formulación de preguntas o
respuestas a las preguntas realizadas
por el profesor para profundizar en los
contenidos teóricos fundamentales.

0.0 20.0

Examen final. Examen de carácter
obligatorio para verificar el grado de
aprendizaje teórico y práctico del alumno
sobre la globalidad de los contenidos de la
asignatura.

30.0 60.0

Trabajo individual o en grupo. Resolución
de casos prácticos para desarrollar alguno
de los contenidos teóricos fundamentales.

30.0 50.0

Presentación oral. Presentación de modo
oral de trabajos prácticos realizados
individual o colectivamente.

0.0 20.0

NIVEL 2: Trabajo de Fin de Máster

5.5.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Trabajo Fin de Grado / Máster

ECTS NIVEL 2 15

DESPLIEGUE TEMPORAL: Cuatrimestral

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3

15

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9
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ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí Sí No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No No

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

No existen datos

NIVEL 3: Trabajo de Fin de Máster

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Trabajo Fin de Grado / Máster 15 Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3

15

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí Sí No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No No

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

RA1. Integrar las diferentes áreas temáticas estudiadas durante todo el máster, haciendo siempre un uso completo de las oportunidades que brinda el
mundo digital.

RA2. Poner en práctica la planificación estratégica de un plan de marketing o plan de comunicación integral

5.5.1.3 CONTENIDOS

· Elaboración de un Plan de marketing: descripción y situación de la empresa, análisis de determinantes internos y externos, objetivos y estrategias de marketing,
planes de actuación y proyecciones financieras.

· Elaboración de un Plan de comunicación: Elaborar un Plan de Comunicación que plasme el dominio de las técnicas de organización y planificación de la comu-
nicación y de las llamadas acciones de comunicación en particular

· Trabajo de investigación relacionada con una de las áreas de especialización del máster.

5.5.1.4 OBSERVACIONES

El trabajo de fin de máster consiste, preferentemente, en la elaboración de un plan de marketing o de un plan de comunicación, si bien se podrá reali-
zar un proyecto de investigación sobre cualquiera de las materias del plan de estudios, pero que integre, de manera transversal, todos los conocimien-
tos. Se recomendará a los alumnos que elijan una de aquellas dos opciones (plan de marketing o plan de comunicación) según la especialidad de cur-
saron.
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El trabajo, que podrá ser realizado en equipos de hasta tres alumnos, será tutorizado por un profesor doctor que les orientará. Según la normativa de
TFM de ambos centros universitarios, la evaluación del mismo se realizará de forma individual.

5.5.1.5 COMPETENCIAS

5.5.1.5.1 BÁSICAS Y GENERALES

CG1 - Liderar equipos y proyectos generando sinergias entre las funciones de marketing y ventas.

CG2 - Asumir las responsabilidades y tomar las decisiones comerciales, de marketing y de comunicación con éxito, en el ámbito de
su desarrollo profesional.

CG3 - Seleccionar y aplicar correctamente modelos, técnicas, métodos y herramientas de análisis financiero y coste-beneficio
específicos de la gestión comercial, el marketing y la comunicación.

CG4 - Diseñar e implementar estrategias comerciales y de marketing consistentes con el análisis pormenorizado de los elementos
del macro y micro entorno.

CG5 - Analizar la situación interna y externa para elaborar diagnósticos de las organizaciones, con el fin de establecer planes y
alternativas coherentes.

CG6 - Reconocer el modo en que los resultados de la investigación de mercados afectan al diseño, comercialización y
comunicación de los productos.

CG7 - Seleccionar, desarrollar y aplicar las estrategias comerciales, de marketing y de comunicación óptimas en función de la
estrategia empresarial.

CG8 - Trabajar con equipos multidisciplinares y multiculturales siendo capaz de desempeñar distintos roles en tareas grupales.

CG9 - Gestionar las nuevas tecnologías desarrolladas en el ámbito empresarial y aplicarlas en el desarrollo de la actividad
profesional.

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 - EMPRENDIMIENTO E INNOVACIÓN: Conocer y entender la organización de una empresa y las ciencias que rigen su
actividad; tener capacidad para entender las normas laborales y las relaciones entre la planificación, las estrategias industriales y
comerciales, la calidad y el beneficio.

CT02 - SOSTENIBILIDAD Y COMPROMISO SOCIAL: Conocer y comprender la complejidad de los fenómenos económicos
y sociales típicos de la sociedad del bienestar; tener capacidad para relacionar el bienestar con la globalización y la sostenibilidad;
lograr habilidades para utilizar de forma equilibrada y compatible la técnica, la tecnología, la economía y la sostenibilidad.

CT03 - TRABAJO EN EQUIPO: Ser capaz de trabajar como miembro de un equipo interdisciplinar, ya sea como un miembro
más, o realizando tareas de dirección, con la finalidad de contribuir a desarrollar proyectos con pragmatismo y sentido de la
responsabilidad, asumiendo compromisos teniendo en cuenta los recursos disponibles.

CT04 - USO SOLVENTE DE LOS RECURSOS DE INFORMACIÓN: Gestionar la adquisición, la estructuración, el análisis y la
visualización de datos e información en el ámbito de especialidad y valorar de forma crítica los resultados de dicha gestión.

CT05 - TERCERA LENGUA: Conocer una tercera lengua, preferentemente el inglés, con un nivel adecuado oral y escrito y en
consonancia con las necesidades que tendrán las tituladas y los titulados.

5.5.1.5.3 ESPECÍFICAS

CETFM - Investigar y aplicar los conocimientos teóricos adquiridos al desarrollo de un caso real de empresa.

5.5.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD

Elaboración de trabajos cooperativos.
Realización y presentación de trabajos

330 0
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en grupo en el que es necesario una
coordinación del trabajo y una división de
las tareas entre los miembros del equipo.

Tutorías. Sesiones de resolución de dudas
sobre los conceptos teóricos o bien sobre
trabajos prácticos.

45 100

5.5.1.7 METODOLOGÍAS DOCENTES

Trabajo individual o cooperativo. Realización y presentación de trabajos individualmente o bien en grupo, dependiendo de la carga
de trabajo y de la variedad de temas a desarrollar. En el caso de trabajo en grupo, práctica de liderazgo para organizar, desarrollar y
presentar los trabajos.

Aprendizaje basado en casos prácticos. Resolución de breves problemas por parte de los alumnos que deben desarrollar para
adquirir un conocimiento práctico de los contenidos teóricos fundamentales..

Tutorías. Sesiones de resolución de dudas sobre los conceptos teóricos o bien sobre trabajos prácticos.

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACIÓN

SISTEMA DE EVALUACIÓN PONDERACIÓN MÍNIMA PONDERACIÓN MÁXIMA

Ejercicio escrito. Prueba de carácter
obligatorio para verificar el grado de
aprendizaje teórico y práctico del alumno
sobre algunos contenidos específicos.

30.0 80.0

Presentación oral. Presentación de modo
oral de trabajos prácticos realizados
individual o colectivamente.

20.0 70.0
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6. PERSONAL ACADÉMICO
6.1 PROFESORADO Y OTROS RECURSOS HUMANOS

Universidad Categoría Total % Doctores % Horas %

Universidad Politécnica de Catalunya Profesor
Asociado

200 149.3 200

(incluye profesor
asociado de C.C.:
de Salud)

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 %

90 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

Información aplicable a los dos itinerarios de la titulación (EAE y ENCET).

La evaluación del aprendizaje del alumnado se plantea de forma continua, es decir, no se acumulará en la etapa final y además servirá tanto para re-
gular el ritmo de trabajo y del aprendizaje a lo largo del transcurso de la asignatura, materia o titulación (evaluación formativa), como para permitir al
alumnado conocer su grado de adquisición de aprendizaje (evaluación sumativa) y también para darle la opción a reorientar su aprendizaje (evalua-
ción formativa).

La evaluación formativa se ha diseñado de tal modo que permita informar al alumnado sobre su progreso o falta de él, además de ayudarlo, mediante
la correspondiente retroalimentación por parte del profesorado, a alcanzar los objetivos de aprendizaje contemplados en la correspondiente asignatura
o materia.

La evaluación sumativa se ha diseñado con el objetivo de calificar al alumno o alumna, para su correspondiente promoción y acreditación o certifica-
ción ante terceros. La calificación de cada alumno o alumna está basada en una cantidad suficiente de notas, las cuales, debidamente ponderadas,
configuran su calificación final.

Para valorar el aprendizaje del estudiantado se han planificado suficientes y diversos tipos de actividades de evaluación a lo largo de la impartición de
cada asignatura o materia. La programación de dichas actividades es un documento útil tanto para el alumnado como para el profesorado. Todas las
actividades de evaluación son coherentes con los objetivos específicos y/o competencias programadas por el plan de estudios, en cada asignatura o
materia. El conjunto de tareas y/o actividades que realiza el alumno o alumna configura su aprendizaje y le permite la obtención de la calificación final
de cada asignatura o materia.

A cualquier producto elaborado por el alumnado y que ha de entregar al profesor, tanto si es calificado como si no lo es, se le denomina "entregable".
Asimismo, se especifica tanto el formato en el que se ha de presentar así como el tiempo de dedicación que el profesorado estima que los estudiantes
necesitan para la realización de dicho entregable.

La evaluación se basa en unos criterios de calidad, suficientemente fundamentados, transparentes y públicos para el alumno o alumna desde el inicio.
Dichos criterios están acordes tanto con las actividades planificadas, metodologías aplicadas, como con los objetivos de aprendizaje previstos a alcan-
zar por el alumnado.

La frecuencia de las actividades de evaluación viene determinada por el desarrollo tanto de los objetivos específicos como de la competencia o com-
petencias contempladas en dicha asignatura o materia.

Las actividades de evaluación pueden ser individuales y/o de grupo, en el aula o fuera de ella, además de multidisciplinares o no.

Cada actividad de evaluación estará acompañada de un rápido retorno del profesorado, para que así el alumno o alumna pueda reconducir, a tiempo,
su proceso de aprendizaje. El tipo de retroalimentación será mediante comentarios personales acompañando las correspondientes correcciones, ya
sea en el mismo material entregado o a través del campus digital.

Normativa de aplicación
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El Consejo de Gobierno de esta universidad aprueba para cada curso académico la normativa académica de los estudios de grado y máster de la UPC
donde se regula, entre otros, el sistema de evaluación a aplicar en sus estudios.

A continuación, y tal y como se define en dicha normativa, se recogen las normas que regulan la evaluación de los estudiantes de esta universidad.

Sistema de evaluación de la UPC

En un modelo de aprendizaje basado en competencias, evaluar significa valorar el progreso del estudiante para alcanzar los objetivos propuestos. La
evaluación debe englobar todas las competencias programadas en el plan de estudios y debe basarse en criterios bien fundamentados y suficiente-
mente transparentes y públicos. Debe existir una relación coherente entre los objetivos formativos, las actividades planificadas y los criterios de eva-
luación.

La evaluación de los estudios de máster en la UPC se divide en dos niveles:
· Las asignaturas/materias obligatorias y optativas programadas en el plan de estudios. Las personas responsables de la propuesta de calificación son los coordina-

dores y coordinadoras de las asignaturas.
· Los bloques curriculares. Un bloque curricular es un conjunto de asignaturas con unos objetivos formativos comunes que se evalúan de forma global en un pro-

cedimiento que se denomina evaluación curricular. El centro docente es el responsable de la evaluación curricular.

Con carácter general, la evaluación de estos estudios se realiza sólo en el primer nivel, excepto que tengan definido uno o más bloques curriculares,
en cuyo caso también le sería de aplicación el segundo nivel.

El TFM se programa en la fase final del plan de estudios y tiene carácter de síntesis de las capacidades adquiridas en el proceso formativo pero, debe
estar orientado a la evaluación de la adquisición de las competencias propias asociadas al título.

1. Evaluación de las asignaturas

1.1. Definición

La evaluación de una asignatura consiste en determinar el grado de consecución de sus objetivos. Su superación significará haber alcanzado los obje-
tivos establecidos como básicos e implicará obtener una calificación numérica mínima de 5,0.

Con el objetivo de velar por la máxima corrección del proceso de evaluación de los estudiantes, cada centro establecerá una normativa específica que
regule los procesos vinculados a la realización de los actos de evaluación de las asignaturas, que deberá incluir y completar lo establecido en este
apartado.

1.2. Derechos y obligaciones de los estudiantes en el proceso de evaluación

Los estudiantes tienen derecho a la evaluación de todas las asignaturas de las que se hayan matriculado.

De acuerdo con el artículo 93 de los Estatutos de la UPC, según el cual la Universidad debe velar para que los representantes de los estudiantes pue-
dan ejercer con libertad su representación y para que sus obligaciones académicas puedan ser compatibles, si a un estudiante no le es posible hacer
una prueba de evaluación por este motivo, el centro debe garantizar las medidas necesarias para que la pueda realizar o para que este hecho no per-
judique el estudiante. En cualquier caso, el estudiante debe justificarlo documentalmente dentro del período lectivo correspondiente.

Para los estudiantes que no puedan hacer una prueba de evaluación por otros motivos diferentes al anteriormente expuesto, y que sean excepcionales
y debidamente justificados a criterio del centro, se deberán garantizar las medidas necesarias para que la puedan realizar, siempre dentro del periodo
lectivo correspondiente. Sin embargo, y en este caso, el centro docente únicamente está obligado a cambiar las fechas de los actos o pruebas de eva-
luación que son más significativos en la evaluación final de la asignatura.

Por otra parte, el estudiante que se matricule de asignaturas con algún tipo de incompatibilidad horaria no podrá reclamar, por ese motivo, la evalua-
ción en fechas diferentes a las previstas.

Los estudiantes tienen derecho a obtener un justificante documental de asistencia a un acto de evaluación. El estudiante debe poder identificarse en
cualquier momento durante la realización de un acto de evaluación.

Las acciones irregulares que puedan conducir a una variación significativa de la calificación de uno o más estudiantes constituirán una realización frau-
dulenta de un acto de evaluación. Esa acción conllevará la calificación descriptiva de suspenso y numérica de 0 del acto de evaluación y de la asigna-
tura, sin perjuicio del proceso disciplinario que pueda derivarse como consecuencia de los actos realizados.

Si el estudiante considera incorrecta la decisión, podrá formular una queja mediante una instancia ante el director o directora o el decano o decana del
centro docente y, si la respuesta no le satisface, podrá interponer un recurso ante el rector o rectora.

La reproducción total o parcial de los trabajos académicos o de investigación, o su utilización para cualquier otro fin, deberán tener la autorización ex-
plícita de los autores o autoras.

Corresponderá al director o directora o el decano o decana del centro docente resolver las alegaciones sobre los aspectos no incluidos en las normati-
vas.

1.3. Criterios de evaluación y método de calificación de las asignaturas

El profesor o profesora responsable de cada asignatura elaborará, conjuntamente con el profesorado que la imparta, una propuesta de guía docente,
que incluirá los criterios de evaluación, el método de calificación y la ponderación de las pruebas de evaluación. Corresponderá al órgano de gobierno
del centro que tiene las competencias en la evaluación de los estudiantes aprobar las propuestas antes del inicio del curso, hacer la máxima difusión
de las mismas utilizando los recursos que tenga a su alcance, velar por que se apliquen correctamente y hacer su interpretación en el supuesto de que
surja alguna duda.
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Para estimular el aprendizaje progresivo a un ritmo regular de los estudiantes, en la evaluación de las asignaturas se tendrán en cuenta los resultados
obtenidos en los diferentes actos de evaluación realizados a lo largo del curso. En la evaluación continua, el método de calificación de cada una de las
asignaturas se debe definir de manera que los resultados de todos los actos de evaluación se tomen en consideración en la calificación final, que se
guarde una cierta proporcionalidad con los créditos asignados a las actividades académicas evaluables y que el resultado de ningún acto de evalua-
ción no pueda determinar por sí solo la superación de la asignatura.

El plan docente de una asignatura también puede prever una prueba final de carácter global que sustituya la evaluación continua, de modo que la su-
peración de ésta suponga la superación de la asignatura. Si el plan docente no incluye esta posibilidad, los estudiantes podrán solicitar a la dirección
del centro hacer una prueba que determine la calificación de una asignatura. Si la respuesta es positiva y la asignatura incluye proyectos o trabajos
prácticos, el centro deberá arbitrar las medidas adecuadas para incorporarlos a la evaluación.

Si la hay, la calificación de la prueba global final deberá sustituir, siempre que sea superior y que coincidan los aspectos evaluados, los resultados ob-
tenidos en los actos de evaluación que se hayan llevado a cabo a lo largo del curso.

El sistema de evaluación de las asignaturas deberá prever procedimientos que permitan reconducir resultados poco satisfactorios obtenidos durante el
curso.

En el método de calificación de una asignatura no se podrán establecer condiciones de nota mínima en ningún acto de evaluación para tener en cuen-
ta los resultados del resto. Sin embargo, si entre las actividades programadas existen proyectos o trabajos prácticos, bien sean de laboratorio o de
campo, la guía docente de la asignatura podrá prever que sea una condición necesaria para superar la asignatura su realización y la presentación de
los informes asociados.

1.4. Resultados de la evaluación de las asignaturas

Al finalizar el periodo lectivo, el profesor o profesora responsable de la asignatura consignará las calificaciones descriptiva y numérica de los estudian-
tes matriculados en el informe de evaluación, lo firmará y lo entregará al centro, que, en su caso, lo elevará a definitivo.

Las calificaciones numéricas se darán en una escala de 0 a10 y con una resolución de 0,1, y las descriptivas se asignarán según la siguiente corres-
pondencia:

0-4,9: suspenso

5,0-6,9: aprobado

7,0-8,9 notable

9,0-10: sobresaliente/matrícula de honor

La mención de matrícula de honor se podrá otorgar a los estudiantes que tengan una calificación igual o superior a 9,0. El número de matrículas de ho-
nor que se otorguen no podrá ser superior al 5 % de los estudiantes matriculados en una asignatura en el periodo académico correspondiente, excepto
que el número total de estudiantes matriculados sea inferior a 20, en cuyo caso se podrá otorgar una sola matrícula de honor.

En el caso del TFM, el tribunal propondrá la mención de matrícula de honor. En el caso de las prácticas externas, el profesor tutor o profesora tutora
será quien realice la propuesta. Con posterioridad a esta propuesta, el centro arbitrará la manera en que deberán adjudicarse las matrículas de honor
definitivas, sin superar el 5% de los estudiantes matriculados y teniendo en cuenta, en todos los casos, criterios objetivos.

En el caso de que las matrículas de honor concedidas a estudiantes que hayan hecho una matrícula ordinaria lleguen al 5 %, no se otorgará ninguna
otra matrícula de honor a los estudiantes que se acogieron a la convocatoria adicional del TFM o de las prácticas externas.

La calificación de no presentado, que significa que el estudiante no ha sido evaluado, se otorgará cuando no haya participado en ninguno de los actos
de evaluación previstos para la asignatura, excepto en el caso de que la guía docente de la asignatura publicada especifique algo distinto.

En los estudios organizados en bloques curriculares, las calificaciones descriptivas de las asignaturas superadas que figuren en los informes de eva-
luación serán definitivas, mientras que las calificaciones descriptiva y numérica de suspenso podrán cambiar en evaluaciones posteriores de la asigna-
tura o en la evaluación del bloque curricular al que pertenezcan. La superación de un bloque curricular implicará que las calificaciones descriptivas y
numéricas de las asignaturas que lo compongan sean definitivas.

Los resultados de los actos de evaluación se darán a conocer a los estudiantes en un plazo breve, que fijará cada centro, ya que constituyen un ele-
mento importante para la mejora de su proceso de aprendizaje, especialmente si la información se complementa con una acción de tutoría. Los resul-
tados de las evaluaciones finales se entregarán en un plazo no superior a 15 días naturales desde que tuvo lugar la última prueba.

En el caso de asignaturas cursadas en un programa de movilidad, se conservará la nota obtenida en la universidad de destino adaptada al sistema de
calificaciones del centro de origen. En caso de que en la certificación académica emitida por el centro de destino alguna de las asignaturas haya sido
evaluada con matrícula de honor, ésta se podrá conservar y tendrá los efectos económicos regulados en el Presupuesto de la UPC.

1.5 Trabajo de fin de máster

El sistema de evaluación del trabajo de fin de máster incluye una defensa pública ante un tribunal nombrado al efecto por el centro que imparte los es-
tudios.

El tribunal estará formado por un mínimo de tres miembros del personal docente e investigador (presidente o presidenta, vocal y secretario o secreta-
ria). El centro responsable regulará si puede añadirse al tribunal un miembro externo, ya sea personal docente o investigador o una persona de reco-
nocido prestigio.

Corresponderá al centro responsable establecer la normativa específica para regular y completar los procesos relacionados tanto con la configuración
de los tribunales evaluadores como con la realización de los actos de evaluación de los trabajos de fin de máster.
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1.6. Calendario de los actos de evaluación

Los actos de evaluación que se realicen durante el periodo de impartición de la docencia tendrán lugar dentro de los horarios lectivos de la asignatura,
a menos que el centro lo regule de un modo distinto. Los actos de evaluación se realizarán siempre dentro del periodo lectivo, de acuerdo con el calen-
dario académico de la UPC.

1.7. Acciones de tutoría y orientación académica a los estudiantes

Independientemente del proceso de revisión de las calificaciones y en el marco de las acciones de tutoría y orientación académica, el estudiante ten-
drá derecho a recibir del profesor o profesora de la asignatura valoraciones sobre el trabajo que haya hecho en cualquier actividad objeto de evalua-
ción, que deberá incluir una explicación sobre la calificación otorgada, con una finalidad de orientación académica.

Esta acción tutorial deberá tener lugar durante el periodo lectivo en el que el estudiante curse la asignatura o, como máximo, durante el primer mes
una vez iniciado el siguiente periodo, y a través del medio acordado por el profesor o profesora de la asignatura y el estudiante. Sin embargo, el estu-
diante tendrá derecho a solicitar que la acción tutorial tenga carácter presencial.

2. Evaluación curricular

2.1. Definición de bloque curricular y evaluación curricular

Un bloque curricular se define como un conjunto de asignaturas con unos objetivos formativos comunes que se evalúan de forma global en un procedi-
miento denominado evaluación curricular.

Los planes de estudios de máster podrán estructurarse en uno o más bloques curriculares, que serán definidos por el centro.

2.2. Derecho a la evaluación curricular

Los estudiantes deberán ser evaluados curricularmente cuando hayan sido evaluados de todas las asignaturas que compongan un bloque curricular.

2.3. Renuncia a la evaluación curricular

Sin perjuicio de lo que determina el artículo anterior y cuando sea procedente, en caso de que un estudiante no desee ser incluido en un proceso de
evaluación curricular que permita la compensación porque, habiendo suspendido una o más asignaturas con una calificación igual o superior a 4, quie-
re elegir la opción de repetirlas en el siguiente periodo lectivo, deberá comunicar de forma expresa su renuncia a la evaluación curricular. Los centros
docentes establecerán un periodo previo a la evaluación para la presentación de estas renuncias.

Con el mismo procedimiento, un estudiante podrá renunciar a todas las evaluaciones curriculares de un bloque. Esta renuncia comportará que las cali-
ficaciones descriptivas y numéricas de las asignaturas del bloque curricular ya superadas que figuren en los informes de evaluación pasen a ser defini-
tivas.

2.4. Mecanismo para efectuar la evaluación curricular

Cada centro establecerá los mecanismos para efectuar la evaluación curricular a partir de los resultados obtenidos en las asignaturas que compongan
cada bloque curricular. Dicha evaluación será realizada por una comisión específica.

Al inicio del curso académico, cada centro publicará el calendario de evaluaciones curriculares de los planes de estudios que imparta.

2.5. Resultados de la evaluación curricular

Los resultados de la evaluación curricular se darán a conocer a los estudiantes mediante el acta curricular.

En caso de que el estudiante haya superado el bloque curricular, este documento deberá incluir las calificaciones descriptiva y numérica definitivas de
cada una de las asignaturas y la calificación numérica del bloque curricular, obtenida como media de la calificación de las asignaturas ponderada con
el número de créditos de cada una.

Si el estudiante no ha superado el bloque curricular, se especificará "suspenso de calificación", sin nota numérica.

Un bloque curricular se supera cuando las calificaciones numéricas de las asignaturas que lo integran, que figuran en los informes de evaluación, son
iguales o superiores a 5. En este caso, las calificaciones numéricas y descriptivas pasarán a definitivas sin cambios.

Por otra parte, el centro podrá establecer otras condiciones que permitan superar un bloque curricular, que podrán incluir la superación por compensa-
ción de asignaturas suspendidas con una calificación numérica no inferior a 4, siempre que la nota media ponderada del bloque sea igual o mayor que
un valor establecido por el centro y que ha de ser, como mínimo, de 5. Así mismo, el centro podrá, en casos concretos y de forma justificada, conside-
rar otras condiciones que permitan compensar calificaciones inferiores a 4.

3. Revisión de los resultados de la evaluación

El estudiante tiene derecho a la revisión de los diferentes resultados de los actos de evaluación. El resultado del proceso de revisión nunca puede su-
poner una calificación inferior a la obtenida previamente, excepto cuando se justifique que se trata de un error de transcripción.
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3.1 Revisión en primera instancia de los actos de evaluación

La revisión de los actos de evaluación es una actividad formativa. El profesor o profesora deberá publicar, junto con las notas de la actividad evalua-
ble, el horario, el lugar y la fecha de la revisión, que será presencial y accesible para los estudiantes (a excepción de asignaturas con docencia semi-
presencial, en cuyo caso el profesor o profesora podrá prever otro método). La revisión será incondicional para todos los estudiantes que hayan reali-
zado la actividad evaluable.

3.2. Reclamaciones contra resoluciones de los profesores o profesoras responsables de las asignaturas

El estudiante deberá presentar una solicitud razonada de revisión al director o directora o el decano o decana del centro, en un plazo máximo de 7
días naturales desde la fecha de publicación de las calificaciones revisadas que sean objeto de reclamación.

El director o directora o el decano o decana del centro arbitrará el procedimiento específico que considere adecuado para resolver cada reclamación
de forma imparcial, procedimiento que siempre deberá incluir la audiencia al profesor o profesora responsable de la calificación. Si ese procedimiento
incluye el nombramiento de un tribunal, el profesor o profesora responsable de la calificación objeto de reclamación no podrá formar parte del mismo.

La resolución se emitirá en un plazo máximo de 15 días desde la fecha de interposición de la reclamación. En todo caso, los procedimientos que pue-
dan establecerse deberán garantizar el derecho del estudiante a matricularse una vez haya sido resuelta la impugnación. Contra las resoluciones de
los directores o directoras o decanos o decanas de centro podrá interponerse un recurso de alzada ante el rector o rectora, en el plazo de un mes des-
de el día siguiente a la notificación de la resolución.

3.3. Seguimiento de los resultados académicos de los estudiantes

Los centros docentes tienen que hacer un seguimiento de los resultados obtenidos por los estudiantes mediante, entre otros indicadores, el parámetro
de resultados académicos, que está definido en la Normativa de permanencia. Los resultados de este seguimiento se traducirán en actuaciones orien-
tadas a la mejora del proceso de aprendizaje de los estudiantes.

3.4. Ponderación de los expedientes y cálculo de la calificación final

De acuerdo con los puntos 4.4. y 4.5 del anexo I del Real Decreto 22/2015, de 23 de enero, por el que se establecen los requisitos de expedición del
suplemento europeo al título que regula el Real Decreto 1393/2007, y el artículo 5.3 del Real Decreto 1125/2003, por el que se establece el sistema de
créditos europeo y el sistema de calificaciones de las titulaciones universitarias de carácter oficial, la ponderación del expediente y el cálculo de la nota
global de los titulados y tituladas deberán hacerse mediante el siguiente criterio: suma de los créditos superados por el estudiante, cada uno de ellos
multiplicados por el valor de la calificación correspondiente (a partir de las valoraciones del rendimiento de las asignaturas superadas) y dividido por el
número de créditos superados.

El resultado se expresará adicionalmente en la escala 0-4, según la tabla de equivalencias:

Suspenso: 0 puntos

Aprobado/apto: 1 punto

Notable: 2 puntos

Sobresaliente: 3 puntos

Matrícula de honor: 4 puntos

Reconocida o convalidada: puntos correspondientes en función de la calificación obtenida en los estudios cursados previamente. Computarán a efec-
tos de la obtención del título y se tendrán en cuenta para el cálculo de la baremación del expediente.

Las materias o asignaturas transferidas no computarán a efectos de la obtención del título y en ningún caso se tendrán en cuenta a efectos de la bare-
mación del expediente.

No incluirán ninguna nota y, por tanto, no se tendrán en cuenta a efectos de la ponderación del expediente:
· los reconocimientos por experiencia laboral y profesional,

· las asignaturas cursadas en enseñanzas universitarias no oficiales (títulos propios), excepto en el caso de que el título propio sea substituido por un título oficial;
en ese caso, se conservará la calificación de origen.

9. SISTEMA DE GARANTÍA DE CALIDAD
ENLACE http://info.euncet.es/verifica_sgic/

10. CALENDARIO DE IMPLANTACIÓN
10.1 CRONOGRAMA DE IMPLANTACIÓN

CURSO DE INICIO 2015

Ver Apartado 10: Anexo 1.

10.2 PROCEDIMIENTO DE ADAPTACIÓN

No procede, ya que se trata de una titulación universitaria oficial de nueva implantación.

C
SV

: 3
32

78
83

29
75

36
45

69
14

99
05

8 
- V

er
ifi

ca
bl

e 
en

 h
ttp

s:
//s

ed
e.

ed
uc

ac
io

n.
go

b.
es

/c
id

 y
 e

n 
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)



Identificador : 4315649

98 / 108

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

42994071X Santiago Gassó Domingo

DOMICILIO CÓDIGO POSTAL PROVINCIA MUNICIPIO

C. Jordi Girona, 31. Edificio
Rectorado

08034 Barcelona Barcelona

EMAIL MÓVIL FAX CARGO

verifica.upc@upc.edu 934016101 934016201 Vicerrector de Política
Académica

11.2 REPRESENTANTE LEGAL

NIF NOMBRE PRIMER APELLIDO SEGUNDO APELLIDO

41443276J Francesc Torres Torres

DOMICILIO CÓDIGO POSTAL PROVINCIA MUNICIPIO

C. Jordi Girona, 31. Edificio
Rectorado

08034 Barcelona Barcelona

EMAIL MÓVIL FAX CARGO

rector@upc.edu 934016101 934016201 Rector

11.3 SOLICITANTE

El responsable del título es también el solicitante

NIF NOMBRE PRIMER APELLIDO SEGUNDO APELLIDO

42994071X Santiago Gassó Domingo

DOMICILIO CÓDIGO POSTAL PROVINCIA MUNICIPIO

C. Jordi Girona, 31. Edificio
Rectorado

08034 Barcelona Barcelona

EMAIL MÓVIL FAX CARGO

verifica.upc@upc.edu 934016101 934016201 Vicerrector de Política
Académica
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MODIFICACIONES OBLIGATORIAS 


 
APARTADO 4. ACCESO Y ADMISIÓN 


 
 Se propone eliminar la ponderación de los criterios para acceder al programa. No se 


acepta este cambio, ya que introduce excesiva discrecionalidad en el proceso de 
admisión. Deben ponderarse los criterios de admisión. 


 
Respuesta UPC: 
 
Siguiendo las indicaciones efectuadas por la Comisión Específica de Ciencias 
Sociales y Jurídicas en su informe de evaluación de la solicitud de modificación del 
título oficial del Máster Universitario en Dirección de Marketing (MUDMKT), se han 
incluido ponderaciones en los criterios de admisión con el fin de eliminar la 
discrecionalidad en el proceso de admisión.  
 
Adicionalmente, se corrige la modificación efectuada en relación al nivel de inglés 
exigido, adaptándola a los requerimientos de acreditación de conocimiento de 
idiomas de la UPC (universidad de la que EAE es centro adscrito).  
 
Concretamente, los cambios efectuados en el “Apartado 4. Acceso y Admisión” de la 
memoria se muestran a continuación (se tacha el texto eliminado y se añade en 
color azul el nuevo contenido). 
 


“Acceso 
 


De acuerdo con lo previsto en el artículo 16 del Real Decreto 1393/2007, de 
29 de octubre, modificado por el Real Decreto 861/2010, con carácter general 
podrán acceder a enseñanzas oficiales de máster quienes reúnan los 
requisitos exigidos: 


 
(…..) 


 
Criterios específicos de admisión: 
 
Como se ha mencionado anteriormente, el Máster Universitario en Dirección 
de Marketing está abierto a estudiantes con perfiles de ingreso recomendado 
muy diverso, desde graduados en titulaciones de la rama de ciencias sociales 
hasta arquitectos o ingenieros de distintas especialidades. 
 
(…..) 


 
Por otro lado, y tal y como se ha indicado en el apartado 2 de Justificación de 
esta memoria, en el caso del itinerario EAE, los estudiantes pueden elegir 
entre cursar el máster 100% en castellano o 100% en inglés. En 
consecuencia, una vez los alumnos han sido admitidos al máster, a aquéllos 
que elijan cursar el máster en inglés se les exigirá un nivel de inglés 
correspondiente de IELTS: 6.5 o TOEFL: 82 (en todos los casos corresponde al 
nivel B2 del Marco común europeo de referencia para las lenguas). Dicho 
requisito se solicitará con carácter previo al inicio del curso académico. 
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Criterios de valoración de méritos y selección: 


 
La decisión final de admisión en el máster se basa en la ponderación de una 
serie de elementos para alcanzar una decisión global, basada tanto en el 
ajuste del candidato al perfil de ingreso deseado para el máster, como en 
lograr un grupo de estudiantes que muestren una cierta diversidad, que 
enriquezca el proceso de aprendizaje, pero a la vez, que sea equilibrado en 
las distintas dimensiones a considerar. 


 
Los elementos a considerar y las ponderaciones de cada uno de ellos, son las 
siguientes: 


 
 Expediente académico (30%) 
 Currículum académico (20%) 
 Experiencia profesional (20%) 
 Carta de motivación (10%) 
 Entrevista personal (20%) 


 
Se considera que la entrevista personal —al incluir la valoración de aspectos 
más allá de los puramente cognitivos y racionales— es un ingrediente 
imprescindible para calibrar la adecuación del candidato al perfil de ingreso 
del máster y el encaje con el resto de estudiantes del grupo. 


 
Como se ha indicado anteriormente, para la admisión de los candidatos se 
valorarán la totalidad de los elementos indicados anteriormente y se tomará 
una decisión global basada en el conjunto de la información aportada. 


 
La puntuación final se utilizará como criterio de admisión en el supuesto de 
que la demanda supere la oferta. En caso de darse un empate entre dos o 
más candidatos, se aceptarán sus solicitudes por riguroso orden de llegada.” 


 
 


APARTADO 5. PLANIFICACIÓN DE LAS ENSEÑANZAS 
 


 Se propone ampliar los rangos de ponderación para poder reducir el peso del 
examen final en favor del resto de métodos evaluativos. Dicha propuesta no se 
valora positivamente, al reducir en exceso la valoración del examen final (y ampliar 
su intervalo de manera excesiva, introduciendo un amplio margen de 
discrecionalidad), que siempre supone un control adicional de identidad de los 
estudiantes en la valoración del máster. Asimismo, se considera excesivo que se 
pueda llegar a un 30% de la calificación por la “participación activa” y no se acaba 
de entender que también se valore en un 30% la presentación oral, puesto que 
esta presentación (se entiende que está asociada a trabajos), se añade ya a un 
40% de dichos trabajos (que pueden ser grupales y por tanto con una dificultad 
añadida de controlar la adquisición de contenidos y competencias por los 
estudiantes). Debe revisarse este aspecto. 
 
Respuesta UPC: 
 
Se revisan las ponderaciones de los métodos de evaluación y se realizan las 
siguientes modificaciones: 
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 Se reduce el peso máximo concedido a la participación activa en el curso a un 


20%. De esta manera, en función del carácter práctico de cada asignatura, el 
profesor podrá fomentar la interacción de los estudiantes en clase o bien, obviar 
este aspecto en caso de que la naturaleza de la asignatura no permita la 
participación activa del estudiante.  
 


 Se aumenta el peso mínimo asignado al examen final hasta un 30% y se 
mantiene el 60% como ponderación máxima, reduciendo el margen de 
discrecionalidad. Dicho rango de ponderaciones viene motivado por el modelo 
pedagógico del máster, basado en un modelo de aprendizaje activo, donde 
premia el concepto “aprender a aprender” y en el que el estudiante actúa como 
principal protagonista del proceso de aprendizaje; un modelo de aprendizaje 
progresivo, que permite la reorientación del estudiante por medio de actividades 
y métodos de evaluación a lo largo del transcurso del curso y que permite al 
profesor adaptar la metodología a las necesidades de los estudiantes, 
reforzando aquellos aspectos que presenten mayores dificultades. Un modelo de 
aprendizaje que huye de los métodos tradicionales en los que los estudiantes no 
eran más que meros espectadores y en los que la evaluación se basaba en una 
única prueba final en la que difícilmente se podían evaluar todas las 
competencias adquiridas y que podía estar condicionada por diferentes 
variantes que distorsionaban la evaluación del nivel de adquisición de 
conocimientos y competencias del estudiante. 
 
Con esta asignación de pesos se pretende facilitar el proceso de aprendizaje del 
estudiante de forma gradual y evitar que los esfuerzos de los estudiantes se 
centren en las etapas finales de las asignaturas. Aun así, y considerando la 
necesidad de evaluar el grado de conocimiento de los estudiantes sobre los 
aspectos de las asignaturas, se asigna un peso mínimo necesario para obtener 
la máxima calificación.  
 
Cabe destacar que los grupos docentes no son de gran tamaño, lo cual facilita la 
interacción entre profesor y estudiante y reduce las dificultades que estos 
rangos de ponderación suponen en cuanto al control adicional de la identidad de 
los estudiantes.  
 


 Se aumenta la ponderación mínima y máxima del trabajo individual o en grupo 
en 10 puntos, respectivamente. De este modo se favorece el modelo 
pedagógico basado en problemas o proyectos donde los estudiantes son los 
principales actores del proceso de aprendizaje y en el que la idea radica en 
aprender haciendo.  
 


 Se reduce el peso máximo de la presentación oral al 20% y el peso mínimo al 
0%. Si bien es cierto, como apunta la Comisión, que la presentación oral va 
asociada a los trabajos individuales o en grupo, la separación de ambos 
métodos de evaluación se fundamenta en poder distinguir entre trabajos que 
deben ser defendidos de forma oral e individual por los estudiantes y trabajos 
que únicamente deban entregarse o debatirse en clase. Así mismo, la distinción 
entre ambos métodos facilita la evaluación de forma individual de los 
estudiantes, distinguiendo así el grado de adquisición de competencias y 
facilitando la evaluación de algunas de ellas, como por ejemplo: 


‐ 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. 
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Así las cosas, se propone la siguiente ponderación de las pruebas de evaluación 
para el conjunto de materias/asignaturas que conforman el plan de estudios del 
MUDMKT (se indican en azul las nuevas ponderaciones y se tachan las que se han 
eliminado). 
 


Método de evaluación Ponderación 
mínima 


Ponderación 
máxima 


EV1. Participación activa en el curso. 0% 20% 30% 


EV2. Examen final. 30% 10% 60% 


EV3. Trabajo individual o en grupo. 30% 20% 50% 40% 


EV5. Presentación oral 0% 10% 20% 30% 
 
La materia del TFM no se ha modificado. 
 
 


APARTADO 6. PROFESORADO 
 


 Se aporta nueva información sobre la dedicación total del profesorado al programa. 
Debe asegurarse que el conjunto de tablas proporcionadas recogen el conjunto de 
dedicación del personal académico al conjunto de titulaciones (grados, másteres, 
títulos propios, etc.) impartidos por cada profesor, para poder valorar la suficiencia 
de dedicación de cada profesor al conjunto de títulos que imparte. 
 
Respuesta UPC: 
 
Siguiendo las indicaciones requeridas en el informe de evaluación de la solicitud de 
modificación del título oficial del Máster Universitario en Dirección de Marketing 
(MUDMKT), se aporta nueva información sobre el profesorado de EAE(1) asignado al 
programa. En concreto se realizan las siguientes modificaciones: 
 
 Se actualiza el porcentaje de profesores Doctores del centro EAE de la tabla 


general que figura al inicio del apartado, en base a la actualización de la 
asignación docente para el curso 2018-2019. 
 


Universidad  Centro  Categoría  Total %  Doctores %  Horas % 


UPC  EAE  Profesor 
asociado 


100  78,0 71,5  100 


UPC  EUNCET  Profesor 
asociado 


100  77,78  100 


 
 Se incluye al inicio del apartado 6.1 de la memoria el punto “Capacidad docente 


requerida”. Este punto tiene como objetivo facilitar el cómputo de horas de 
profesor necesarias para el desarrollo de la titulación teniendo en cuenta las 
plazas de nuevo ingreso solicitadas y las tareas de coordinación necesarias para 
asegurar la homogeneidad de la enseñanza en todos los grupos docentes. Para 
ello se han creado las siguientes tablas: 
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 Tabla 6.1. - Horas presenciales de profesor requeridas por las asignaturas 


del plan de estudios. 


 Tabla 6.2. - Horas presenciales de profesor requeridas por el Trabajo Fin de 
Máster (TFM). 


 Tabla 6.3. - Horas presenciales de profesor requeridas por la coordinación 
del máster y las asignaturas. 


 
 Se eliminan las tablas de asignación docente que figuraban (Tablas 6.1 a 6.8) y 


se incorporan dos tablas nuevas en el apartado de “Profesorado del Centro 
Universitario EAE” con el fin de facilitar la visión global de la plantilla docente 
disponible. La primera, la tabla 6.4 - Profesores asignados al plan de estudios 
del MUDMKT para el curso 2018-2019, en la que se muestran los profesores 
responsables, tanto del máster como de las diferentes asignaturas, y los 
profesores que participan en el conjunto de las asignaturas; la segunda, la tabla 
6.5 - Horas de dedicación del personal docente al Máster Universitario en 
Dirección de Marketing (MUDMKT) y al conjunto de titulaciones de EAE, para el 
curso 2018-2019., en la que se muestra la dedicación de cada uno de los 
profesores, tanto en el MUDMKT como en el conjunto de titulaciones ofertadas 
por EAE.  
 


 Se actualiza la tabla de tasas de profesorado del  Centro  Universitario  EAE, 
indicando las tasas en profesores equivalentes a tiempo completo y 
contemplando los cambios efectuados en la asignación docente planificada para 
el curso 2018-2019. 
 
TASAS de PROFESORADO*  


Docencia impartida por  ECTS PETC  Tasa (%) 


Doctores  418 13,3   78,0% 71,5%   


Doctores Acreditados 252 8,0   60,3% 60%


Doctores No Acreditados 166 5,3   39,7% 40%


No Doctores  
118 5,3


 
22,0% 28,5% 


 


TOTAL  536 18,7   100,0%   


 
Nota. Docencia en el máster en ADE incluye asignaturas y TFM  
Leyenda:  
PETC: Número de profesores equivalentes a tiempo completo (un tiempo completo = 240 horas de docencia al año) 
* Las tasas de profesorado se calculan teniendo en cuenta la carga docente correspondiente a la impartición de docencia, la 
dirección de TFM y las tareas de coordinación.  


 
 Se actualiza la tabla que muestra la distribución de la carga docente del 


profesorado de ambos centros, EAE y EUNCET, en base a la actualización de la 
asignación docente del centro EAE.  
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Horas de docencia impartida por profesor 


    EAE  EUNCET   


Nombre 
Título 


Categoría 
Q1  Q2  Q1  Q2  TOTAL 


Alejandro Alegret  D  0  0  0  45  45 


Andrés Núñez  N  0  189 199  0  0  189 199 


Andreu Oliver  D  81 162  0  0  0  81 162 


Andrew Ward  D  0 13,5  103,5 121,5  0  0  103,5 135 


Angel Solores  N  0  81  0  0  81 


Aras Keropyan  DA  0   0   0  45  45  


Belén Derqui  D  0 40,5  193,5 13,5  0  0  193,5 54 


Cristina Aced  D  0  11,25  0  0  11,25 


Carlos Creuheras  N  13,5 28  0  0  0  13,5 28 


Carmen Martínez  DA  0  72  0  0  72 


Chelo Morillo  D  135  4,5  0  0  0  135 4,5 


Danielis Cabeza,  DA  0  0  45  0  45 


Débora González  N  13,5  0  0  0  13,5 


Eleuterio Acosta  D  0  0  30  0  30 


Enrique Schonberg  N  67,5  0  0  0  67,5 


Fátima Vila  D  0 45  13,5 11,25  0  0  13,5 56,25 


Fernando Beneitez  N  135 90  0  0  0  135 90 


Francesc Rufas  N  189 274,5  18 90  45  0  252 409,5 


Harold Torrez  D  0  10  0  0  10 


Ignacio Alba  N  0  0  75  0  75 


Irene Esteban  DA  0  0  30  0  30 


J.R. Robinat  N  0  0  0  30  30 


JA Lanau  N  121,5  0  0  0  121,5 


Jaume Muñoz  N  0  0  0  30  30 


Javier Arroyo  DA  0  0  30  0  30 


Jessica Lingan  D  0  0  0  30  30 


Joaquim Marqués  DA  0  45 55  0  0  45 55 


Joaquin Valls  D  0  0  0  30  30 


Jordi Dalmau  D  13,5  0  0  0  13,5 


Jordi Delcor  D  0  65  0  0  65 


Jordi Fernández  D  56,25  0  0  0  56,25 


Jordi Olive  DA  28  0  0  0  28 


Jaume Llagostera  N  45  0  0  0  45 


Jordi Juste  D  0  22,5  0  0  22,5 


Jose M. Merigó  DA  0  0  75  0  75 


José Vicente Pestaña  DA  0  0  0  30  30 


Josefa Boria  DA  180 145  0  0  0  180 145 


Josep M. Galí  D  67,5 11,25  0  0  0  67,5 11,25 


Josep Torres  DA  166,5 234  0  45  0  211,5 279 


Juan Morillo  D  0 10  76,5 21,25  0  75  151,5 106,25 


Luís Seguí  DA  45 0  0  30  0  75 30 


Marc Sansó  D  67,5 0  0  45  0  112,5 45 


Marc Bara  D  77,5  0  0  0  77,5 


Manel Guerris  N  0  178,75  0  0  178,75 
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Marta González  DA  0  43,75  0  0  43,75 


Martí Pachamé  D  13,5  0  0  0  13,5 


Mercè Mach  DA  31,5 0  76,5 100  0  0  108 100 


Mel Sole  N  27  0  0  0  27 


Michele Girotto  DA  225 178,75  31,5 123,75  0  0  256,5 302,5 


Miguel Ángel Violán  N  90 122,5  22,5 75  0  0  112,5 197,5 


Montserrat Crespi  DA  0  0  30  0  30 


Sara Fontdecaba  DA  135 55  0  0  0  135 55 


Soleil García  D  27  0  0  0  27 


Tatiana Valoira  N  0  0  30  0  30 


Toni González  DA  33,75  0  0  0  33,75 


Xavier Arroyo  DA  180 145  0  0  0  180 145 


Yanna Stafanu  D  45  0  0  0  45 


TOTAL    1890 1980  945 1200  510  315  1890 4005 


Nota: Título significa: N, Profesor No doctor; D, Profesor Doctor; DA, Profesor Doctor Acreditado  
Leyenda:  
Categoría profesor: DA (Doctor Acreditado); D (Doctor); N (No doctor). 


 
 Se elimina la lista de los profesores compartidos entre el MUDMKT y el Máster 


Universitario en Administración y Dirección de Empresas por estar 
desactualizada y por incluir esta información en la nueva tabla 6.5. 


 
(1) Todo y que no se especifica en el informe de evaluación, hemos interpretado que los 


requerimientos solicitados respecto al profesorado se refieren al Centro Universitario 
EAE, dado que es el centro para el que se solicita un aumento de plazas. Si no fuera así, 
solicitamos a la comisión que nos lo indique para añadir la información que sea 
necesaria. 
 
 


 Debe revisarse el apartado puesto que en varias ocasiones el texto y notas se 
refieren al MU ADE y no al que aquí se evalúa. 


 
Respuesta UPC: 
 
Se revisa el apartado 6 en su totalidad y se corrigen los errores detectados.  
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Informe de modificación 


INTRODUCCIÓN 
 


El motivo  principal  de  esta modificación  es  la  formalización  en  la memoria  verificada  de  un 


importante  número  de  plazas  de  nuevo  ingreso  para  estudiantes  extracomunitarios 


autorizadas para el Centro Universitario EAE, en los dos últimos cursos académicos y también 


en el próximo, por el Consell  Interuniversitari de Catalunya (CIC); esta formalización no se ha 


realizado con anterioridad por desconocimiento tanto del Centro como de la Universidad. De 


forma complementaria, por su impacto sobre el número y distribución de plazas, se propone la 


eliminación de la modalidad semipresencial en el mismo centro, dado que no se ha llegado a 


implantar. 


 


Ese  cambio  en  el  número  de  plazas  de  nuevo  ingreso  lleva  implícito  la  modificación  de  la 


memoria  en  los  apartados  que  se  indican  a  continuación,  y  que  justifican  la  capacidad  del 


centro  para  ofertar  las  plazas  solicitadas,  tanto  a  nivel  de  personal  académico  como  de 


personal  de  administración  y  servicios,  así  como de  los  recursos materiales  que  se  ponen  a 


disposición para la impartición de la docencia. 


 


Los apartados modificados son los siguientes: 
 


 Apartado  6.1:  incremento  del  personal  académico  y,  consecuentemente,  de  la 


capacidad docente del centro. 


 Apartado 6.2:  incremento del  personal  de  administración  y  servicios  (PAS) que da 


soporte a la actividad académica y a todos sus interesados.  


 Apartado 7:  ampliación de  los  recursos materiales por medio de  la  adquisición de 


nuevas instalaciones destinadas a la docencia.  


 


Así mismo, se ha modificado el apartado 5 de Planificación de las enseñanzas, para eliminar la 


modalidad semipresencial. 


 


Respecto al Centro Universitario Euncet, no se solicita un incremento de las plazas verificadas, 


pero sí la posibilidad de flexibilizar dicha oferta entre las dos modalidades de impartición de la 


titulación (presencial y semipresencial), de manera que si en un año académico únicamente se 


oferta la modalidad semipresencial, se puedan ofertar la totalidad de las plazas verificadas de 


la  titulación  agrupadas  para  dicha modalidad  (más  adelante  se  detalla  esta  propuesta).  Esta 


solicitud, dado que no modifica el número total de plazas verificadas, no implica cambios del 


personal académico y PAS asignados a la titulación ni nueva necesidad de recursos materiales, 


por lo que no se modifican dichos apartados. 


 


Además de la modificación de las plazas mencionadas, se han realizado una serie de cambios 


menores  resultado  principalmente  del  seguimiento  anual  realizado  en  el  máster.  Dichos 


cambios son los siguientes: 
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 Actualización del link que enlaza a la normativa de permanencia (Centro Euncet y EAE). 


 Actualización de  los planes de  acogida  y orientación a  estudiantes de nuevo  ingreso 
(Centro Euncet y EAE). 


 Adición de un nuevo  requisito  de  admisión  relativo  al  nivel  de  inglés  para  el  Centro 
EAE.  


 Modificación  de  los  criterios  de  valoración  de méritos  y  selección  (Centro  Euncet  y 
EAE).  


 Actualización de los sistemas accesibles de apoyo y orientación de los estudiantes una 
vez matriculados (Centro Euncet y EAE).  


 Modificación  de  la  tabla  del  apartado  4.4  (según  recomendación  del  informe  de 
evaluación de la solicitud de verificación de la memoria). 


 Revisión  menor  de  los  complementos  formativos:  cambio  de  la  temporalización  y 
simplificación de su descripción (Centro Euncet y EAE). 


 Adaptación de los sistemas de evaluación a  la evaluación continua y a  la tipología de 
las asignaturas (Centro Euncet y EAE). 


 Eliminación de la bibliografía del campo de Contenidos de las materias (Centro Euncet 
y EAE). 


 Actualización  del  link  que  enlaza  a  los  Sistemas  de  Garantía  de  Calidad  de  ambos 
centros. 


 


A  continuación  se  indican,  para  cada  centro,  los  cambios  realizados  en  la  memoria.  Este 


documento describe, en primer  lugar,  los cambios  realizados que afectan específicamente al 


Centro Universitario Euncet, en segundo lugar los correspondientes al Centro Universitario EAE 


y por último se han indicado las modificaciones que afectan a ambos centros. 


 


En cada caso se  incluye una  justificación de  los cambios solicitados y se  indica, apartado por 


apartado, el detalle de las modificaciones realizadas para facilitar así su evaluación. 
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MODIFICACIONES REALIZADAS EN EL CENTRO UNIVERSITARIO EUNCET 
 


Tal  y  como  se  ha  indicado  en  la  introducción  de  este  informe,  el  motivo  principal  de  la 
modificación de esta memoria para el Centro Universitario EUNCET es flexibilizar  la oferta de 
plazas entre las dos modalidades de impartición de la titulación (presencial y semipresencial). 
 
Además  de  ello,  se  han  realizado  cambios  menores  como  resultado  del  seguimiento  de  la 


titulación.  


 


A continuación se indican los apartados de la memoria que han sido modificados. 


 


1 Descripción del título 
 


1.3  Universidades y centros 
El  número  de  plazas  ofertadas  informadas  en  la  memoria  verificada  para  el  Centro 
Universitario Euncet es de un total de 50. Dicho número de plazas no se modifica. 
 


Estas 50 plazas están distribuidas por modalidades de la siguiente forma (indicadas en el 


apartado 2 de Justificación de la memoria): 
 


 Modalidad presencial: 25 plazas 


 Modalidad semipresencial: 25 plazas 
 


Tal y como se ha indicado en la introducción de este informe, no se pretende modificar 
el  total  de  las  50  plazas  verificadas.  No  obstante,  se  solicita  poder  modificar  la 
distribución de plazas entre las dos modalidades, de forma que la suma total del número 
de  plazas  ofertadas  para  las  dos modalidades  sea  de  50  y  no  obligatoriamente  de  25 
plazas para la modalidad presencial y 25 para la semipresencial. 
 


De esta forma se solicita que, si en un año académico se imparten las dos modalidades 


del máster,  el  número  de  plazas  ofertadas  sea  de  25  por modalidad,  tal  y  como  está 


verificado,  pero  si  sólo  se  imparte  la modalidad  semipresencial,  se  puedan  ofertar  el 


total de las 50 plazas en dicha modalidad. 
 


Otra opción sería ofertar las dos modalidades, pero no ofertar el máximo de 25 plazas 


para  la  modalidad  presencial,  en  este  caso,  las  plazas  no  ofertadas  se  sumarían  a  la 


oferta  semipresencial  hasta  el  máximo  de  50  plazas  totales  verificadas.  En  cualquier 


caso, para la modalidad presencial no se superará la oferta de las 25 plazas verificadas. 
 


 


2.  Justificación 
 


Se ha actualizado el subapartado “Oferta de plazas para cada modalidad de impartición” 


de acuerdo a la propuesta solicitada en el punto anterior. 
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4 Acceso y admisión de estudiantes 
 


4.1   Sistemas de información previo 
Se  han  actualizado  los  enlaces  que  figuraban  en  el  subapartado  “Planes  de  acogida  y 


orientación a estudiantes de nuevo ingreso”  
 


Así mismo, además de  las  actuaciones de acogida  llevadas a  cabo a nivel  institucional 


por  parte  de  la UPC,  desde  el  Centro Universitario  Euncet  se  llevan  a  cabo diferentes 


acciones destinadas a acoger y orientar a  los estudiantes de nuevo ingreso en el  inicio 


de su etapa como miembros de la Comunidad Euncet.  
 


En consecuencia, y para recoger estas actuaciones, se ha añadido al  final del apartado 


4.1 un nuevo subapartado, concretamente el “Plan de acogida del Centro Universitario 


Euncet”, que  describe  el  programa  de  acogida  para  los  estudiantes  de  nuevo  ingreso 


desarrollado por el centro, y que complementa el plan de acogida de la UPC. 
 


 


6.   Personal académico 
 


6.1  Profesorado 
Los  datos  relativos  al  profesorado  de  EUNCET  no  se  modifican,  no  obstante,  se  han 


cambiado  aquellos  cuadros  que  contenían  información  de  ambos  centros,  como 


consecuencia de las modificaciones en el itinerario de EAE.  


 


Los subapartados afectados son los siguientes: 


 


 Se  modifica  el  cuadro  de  profesores  resumen,  para  poder  distinguir  entre  el 


profesorado del Centro EAE y el del Centro EUNCET. 


 


 Se elimina la tabla “RESUMEN”, con información del profesorado de ambos centros. 


 


 Se  añade,  en  lugar  del  anterior,  el  punto  “Distribución  de  la  carga  docente  del 


profesorado”  de  ambos  centros,  ya  que  al  igual  que  sucedía  cuando  se  verificó  la 


memoria,  un  número  importante  de  profesores  imparten  docencia  tanto  en  el 


Centro EAE como en el Centro EUNCET. Se  incluye una tabla que muestra  la carga 


docente del profesorado, y su distribución, considerando la docencia del máster en 


ADE en ambos centros, EAE y EUNCET.  


 


 Se elimina el enlace al documento con  los currículums de  los profesores, así como 


las fichas resumen de los profesores.  
 


 Se añade, en  lugar del anterior, el punto  Información académica y profesional del 


profesorado,  con  sendos  enlaces  a  las  páginas  web  de  ambos  centros,  EAE  y 


EUNCET,  donde puede  encontrarse  la  información  relativa  al  claustro docente del 


máster,  evitando  así  que  los  datos  mostrados  queden  obsoletos  con  el  paso  del 


tiempo. 
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MODIFICACIONES REALIZADAS EN EL CENTRO UNIVERSITARIO EAE 
 


La  motivación  fundamental  para  iniciar  el  proceso  de  modificación  de  esta  memoria  es  la 


solicitud del  incremento del número de plazas de nuevo  ingreso para el Centro Universitario 


EAE, con el fin de incorporar las plazas ofertadas para estudiantes extracomunitarios que han 


sido autorizadas por el Consell Interuniversitari de Catalunya (CIC). 


 


Así  mismo,  y  tal  y  como  se  ha  comentado  en  la  introducción  de  este  informe,  se  propone 


eliminar  la modalidad  semipresencial  y dejar únicamente  la modalidad presencial para estos 


estudios.  La modalidad  semipresencial  del  centro  EAE,  inicialmente  prevista  en  la  memoria 


verificada, todavía no se ha podido implantar por falta de demanda. 


 


Consecuentemente, se considera conveniente actualizar la información contenida en la actual 


memoria  del  Máster  Universitario  en  Dirección  de  Marketing  y  adecuarla  a  la  realidad  del 


centro docente. 


 


Respecto al número de plazas, el Centro Universitario EAE tiene verificadas actualmente 150 


plazas  de  nuevo  ingreso    (100  presenciales  y  50  semipresenciales).  Posteriormente,  el  CIC 


autorizó  para  el  curso  2016/2017  un  número  de  125  plazas  más  para  estudiantes 


extracomunitarios, por lo que en ese curso y en el actual, el Centro ha ofrecido un total de 275 


plazas,  sin  que  este  número  se  haya  formalizado  en  la  memoria  por  un  error  involuntario. 


También  para  el  curso  2018/2019  se  han  solicitado  oficialmente  a  la  UPC,  y  han  sido 


aprobadas, 300 plazas. 


 


Cabe  destacar  que  esta modificación  está  contemplada  en  los  nuevos  capítulos  6  y  7  de  la 


memoria, ya que ambos están modificados considerando la totalidad de las plazas solicitadas 


como modalidad presencial (la nueva descripción de profesorado del máster para el itinerario 


EAE  no  distingue  entre  modalidad  de  impartición  y  considera  la  modalidad  presencial  para 


todos  los  grupos  docentes  a  la  hora  de  calcular  la  carga  docente  requerida  y  disponible). 


Consecuentemente,  los  requerimientos  de  profesorado,  personal  de  apoyo,  instalaciones  y 


recursos están en consonancia con la eliminación de la modalidad semipresencial.  


 


Así mismo, y tal y como se ha indicado al inicio de este informe, se han realizado otros cambios 


como resultado del seguimiento de la titulación.  


 


A continuación se indican los apartados de la memoria que han sido modificados. 
 


 


1 Descripción del título 
 


1.3  Universidades y centros 
El  número  de  plazas  ofertadas  informadas  en  la  memoria  verificada  no  se  ajusta  al 


incremento autorizado por el Consell Interuniversitari de Catalunya (CIC) desde el curso 


2016/2017 y que el centro ha venido ofertando. Por esta razón, proponemos cambiar el 


número de plazas de 150 a 300 estudiantes. 
 


Así mismo, se elimina la modalidad semipresencial de estos estudios. 
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2 Justificación 
 


Se han actualizado los subapartados “Modalidades de impartición del máster propuesto” 


y  “Oferta  de  plazas  para  cada modalidad  de  impartición”  de  acuerdo  a  la  propuesta 


solicitada en el punto anterior. 
 


 


4.  Acceso y admisión de estudiantes 
 


4.1   Sistemas de información previo 
Se  han  actualizado  los  enlaces  que  figuraban  en  el  subapartado  “Planes  de  acogida  y 


orientación a estudiantes de nuevo ingreso”  


 


Así mismo, además de  las  actuaciones de acogida  llevadas a  cabo a nivel  institucional 


por  parte  de  la  UPC,  desde  el  Centro  Universitario  EAE  se  llevan  a  cabo  diferentes 


acciones destinadas a acoger y orientar a  los estudiantes de nuevo ingreso en el  inicio 


de su etapa como miembros de la Comunidad EAE.  
 


En consecuencia, y para recoger estas actuaciones, se ha añadido al  final del apartado 


4.1 un nuevo subapartado, concretamente el “Plan de acogida del Centro Universitario 


EAE”,  que  describe  el  programa  de  acogida  para  los  estudiantes  de  nuevo  ingreso 


desarrollado por el centro, y que complementa el plan de acogida de la UPC. 
 


 


4.2  Requisitos de acceso y criterios de admisión 
 


Se  añade  un  nuevo  requisito  específico  de  admisión  específicos  para  el  Centro 


Universitario EAE: 
 


 Requisito de admisión relativo al nivel de inglés 


 


Se solicita modificar la exigencia del nivel de inglés para los estudiantes que cursan 


el programa en esta lengua; la motivación es garantizar un conocimiento adecuado 


de  la  lengua por parte de  los estudiantes para que puedan seguir y aprovechar el 


curso  sin  problemas,  y  para  asegurar  la  adecuación  del  estudiante  al  perfil  de 


ingreso y el encaje con el resto de compañeros del grupo.  


 


El nivel de inglés que se exige es el mismo que el exigido por el Centro EAE en los 


programas  en  inglés  del máster  en  Administración  y  Dirección  de  Empresas  (por 


traslado directo de  la  exigencia  de  la  AMBA —Association  of MBAs— para poder 


conseguir  su  acreditación;  esa  acreditación  no  aplica  al  presente  máster  por  no 


tratarse de un MBA). 
 


Por este motivo, se solicita añadir un requisito de admisión para los estudiantes que 


cursen el máster en inglés, trasladado directamente de las exigencias de AMBA; el 


nivel exigido sería  IELTS: 6.5 o TOEFL: 82, en vez del actual  IELTS: 5.0 o TOEFL: 61 


(en todos los casos corresponde al nivel B2 del Marco común europeo de referencia 


para las lenguas). 
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A continuación se detallan  los cambios efectuados en el  subapartado 4.2 derivadas de 


las modificaciones mencionadas  (únicamente  se  indican  los párrafos  afectados,  donde 


se han tachado las supresiones y se han marcado el azul las inserciones para facilitar su 


revisión): 
 


“Acceso: 
 


……… 
 


Criterios específicos de admisión: 
 


……… 


 


Por  otro  lado,  y  tal  y  como  se  ha  indicado  en  el  apartado  2  de  Justificación  de  esta 
memoria,  en  el  caso  del  itinerario  EAE,  los  estudiantes  pueden  elegir  entre  cursar  el 
máster 100% en castellano o 100% en inglés. En consecuencia, una vez los alumnos han 
sido admitidos al máster, a aquéllos que elijan cursar el máster en inglés se les exigirá 
un nivel equivalente de este idioma al B2 (FCE, IELS 5 o TOEFL 61 un nivel de inglés de 
IELTS:  6.5  o  TOEFL:  82  (en  todos  los  casos  corresponde  al  nivel  B2  del Marco  común 
europeo de referencia para las lenguas). Dicho requisito se solicitará con carácter previo 
al inicio del curso académico.” 


 


 


4.4 Sistemas de transferencia y reconocimiento de créditos 
 


Se ha sustituido el número máximo de créditos a reconocer cursados en títulos propios 


que figuraban en la tabla del aplicativo, pasando de 9 a 25 ECTS. 
 


Dicha  modificación  se  realiza  en  aplicación  de  la  recomendación  del  informe  de 


evaluación de la solicitud de verificación emitido por AQU en fecha 22 de septiembre de 


2015, que indicaba textualmente lo siguiente: 
 


“Se  recomienda,  sin embargo, que en  la próxima modificación del  título,  y para hacer 


compatible el contenido de este apartado de la memoria de verificación con la tabla del 


apartado 4.4, se sustituya, en la tabla, 9 ECTS por 25 ECTS (aunque en general se puedan 


reconocer como máximo 9 ETCS).” 
 


Así mismo, y  tal  y  como se  recomendaba  también en dicho  informe,  se ha añadido  la 


siguiente aclaración: 
 


“Sólo  se  permitirá  un  reconocimiento  de  más  del  15%  para  la  edición  2015‐2016  del 


título propio a extinguir”. 
 


 


5. Planificación de las enseñanzas 
 


5.1  Descripción del plan de estudios 
La eliminación de la modalidad semipresencial para el Centro Universitario EAE indicada 


en  el  apartado  1.3,  ha  implicado  la modificación  del  apartado  5.1  de  “Descripción  del 


plan  de  estudios”,  en  el  que  se  han  eliminado  todas  las  referencias  que  figuraban 


respecto  a  la  modalidad  semipresencial  para  dicho  centro.  Se  indica  así  mismo,  que 


dicha modalidad es exclusiva del centro EUNCET. 
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5.5  Módulos y materias. Despliegue del plan de estudios 
Se  ha  eliminado  del  despliegue  del  plan  de  estudios  toda  la  información  referente  al 


Itinerario semipresencial EAE. 
 


 


6. Personal académico 
 


6.1  Profesorado 
A fin de demostrar la adecuación del profesorado disponible en el Centro Universitario 


EAE, para impartir el Máster Universitario en Dirección de Marketing para un número de 


300  plazas  de  nuevo  ingreso,  se  ha  actualizado  completamente  la  información  del 


subapartado 6.1.  “Profesorado” de  la memoria.  Los  cambios  realizados  son  los que  se 


detallan a continuación: 


 


 Se  modifica  el  cuadro  de  profesores  resumen,  para  poder  distinguir  entre  el 


profesorado del Centro EAE y el del Centro EUNCET. 
 


 Se eliminan la antigua asignación docente y las tablas de tasas de profesorado, del 


Centro EAE, por obsoletas. 
 


 Se añade, en lugar del anterior, el punto “Profesorado del Centro Universitario EAE”, 


con  la  asignación  docente  establecida  para  el  máster  en  Dirección  de  Marketing 


impartido en el Centro EAE, de acuerdo con  la planificación para el próximo curso 


2018/2019.  Esta  asignación  se  realiza  teniendo en  cuenta  el  número de plazas de 


nuevo  ingreso  solicitadas,  300,  y  a  su  distribución  en  7  grupos  de  45  estudiantes 


cada uno. 
 


 Se añade también el punto “Tasas de profesorado para el Centro Universitario EAE”, 


que  muestra  las  tasas  que  se  derivan  de  la  asignación  docente  del  máster 


planificada para el curso 2018/2019. Se demuestra el cumplimiento de las tasas de 


profesores  doctores  y  doctores  acreditados  exigidas  por  el  artículo  72  de  la  Ley 


orgánica 6/2001, de 21 de diciembre de universidades (LOU), modificada por la Ley 


orgánica 4/2007, de 12 de abril (LOMLOU). 
 


 Se elimina la tabla “RESUMEN”, con información del profesorado de ambos centros. 
 


 Se  añade,  en  lugar  del  anterior,  el  punto  “Distribución  de  la  carga  docente  del 


profesorado  de  ambos  centros”,  ya  que  al  igual  que  sucedía  cuando  se  verificó  la 


memoria,  un  número  importante  de  profesores  imparten  docencia  tanto  en  el 


Centro EAE como en el Centro EUNCET. Se  incluye una tabla que muestra  la carga 


docente del profesorado, y su distribución, considerando la docencia del máster en 


Dirección de Marketing en ambos centros, EAE y EUNCET.  
 


 Se elimina el enlace al documento con  los currículums de  los profesores, así como 


las fichas resumen de los profesores.  
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 Se añade, en lugar del anterior, el punto “Información académica y profesional del 


profesorado”,  con  sendos  enlaces  a  las  páginas  web  de  ambos  centros,  EAE  y 


EUNCET,  donde puede  encontrarse  la  información  relativa  al  claustro docente del 


máster,  evitando  así  que  los  datos  mostrados  queden  obsoletos  con  el  paso  del 


tiempo.  
 


 Se  añade  el  punto  “Personal  académico  con  dedicación  exclusiva  al  máster  en  el 


Centro  Universitario  EAE”,  que  informa  de  las  incorporaciones  de  responsables 


académicos que han tenido lugar en el centro en los 2 últimos años. 
 


 


6.2.  Otros recursos humanos 
A  fin  de  demostrar  la  adecuación  del  personal  de  administración  y  servicios  (PAS) 


disponible  en  el  Centro  Universitario  EAE,  para  impartir  el  Máster  Universitario  en 


Dirección  de  Marketing  para  un  número  de  300  plazas  de  nuevo  ingreso,  se  ha 


actualizado  completamente  la  información  del  subapartado  6.2  de  la  memoria.  Los 


cambios realizados son los que se detallan a continuación: 


 


 Se elimina toda la información preexistente. 
 


 Se  añade  el  punto  “Información  actualizada  del  PAS”,  con  un  organigrama  del 


Departamento  Académico,  que  incluye  el  PAS  dedicado  a  tareas  de  gestión 


académica.  


 


 Se añade una tabla que identifica el PAS dedicado a la gestión académica. 
 


 Se añade una tabla que resume el número de PAS en el resto de departamentos del 


Centro Universitario EAE, más allá del Departamento Académico.  
 


 


7. Recursos materiales y servicios 
 


A fin de demostrar la adecuación de los recursos materiales y servicios disponibles en el 


Centro  Universitario  EAE,  para  impartir  el  Máster  Universitario  en  Dirección  de 


Marketing  para  un  número  de  300  plazas  de  nuevo  ingreso,  se  ha  actualizado 


completamente  la  información  del  apartado  7  de  la memoria.  Los  cambios  realizados 


son los que se detallan a continuación: 


 


 Se corrige la introducción del apartado 7.1 para destacar la relevancia de las nuevas 


instalaciones de la primera planta de Tarragona, 110 (también accesibles por la calle 


Llançà, 51), de las cuales ya se dispone para el curso 2018/2019 al haberse firmado 


el  contrato de  subarriendo. Estas  instalaciones han estado previamente dedicadas 


también a la docencia, por lo que solo han requerido reformas menores (se anexa el 


informe de ingeniería). 
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 Se  añade  un  análisis  de  la  previsión  del  volumen  de  estudiantes  que  el  centro 


deberá acoger en los próximos años, cuando ambos grados estén implantados hasta 


4º curso —en un escenario de estabilidad del número de plazas de nuevo acceso—; 


el  resultado  es  que  el  Centro  Universitario  EAE  tendrá  que  albergar  1.490 


estudiantes de sus 6 programas oficiales (uno de los másteres aún está en proceso 


de verificación), según se indica en la tabla 7.3. 
 


 Se  ha  analizado  la  capacidad  total  de  las  aulas  del  centro,  considerando  las 


instalaciones de Aragón, 55 y de ambas plantas de Tarragona, 110. Ambos edificios 


se encuentran separados solo por un trayecto de unos 5 minutos a pie, por lo que se 


considera que conforman un único campus. Hay que destacar que, a pesar de ello, la 


planificación  de  la  distribución  de  aulas  nunca  implica  que  algún  grupo  de 


estudiantes deba ocupar aulas de ambos edificios. 
 


 La  siguiente  tabla  muestra  el  importante  salto  que  supondrá  utilizar  también  la 


primera  planta  de  Tarragona,  110;  el  incremento  de  los  diferentes  indicadores 


mostrados en la tabla es de casi el 50%. La capacidad para acoger estudiantes (que 


dobla  el  aforo  al  emplearse  un  doble  turno  de  mañana  y  tarde,  ya  que  no  se 


solapan) ha sido de 2.382 plazas (tabla 7.4) con las instalaciones disponibles hasta 


el  curso  2017/2018;  cabe  decir  que  en  ese  curso  el  Centro  Universitario  EAE  ha 


albergado  casi  1.260  estudiantes,  sumando  los  dos  grados  y  los  tres  másteres 


universitarios ofrecidos, lo que supone una ocupación de casi el 53%. A medio plazo 


el  Centro  deberá  acoger  1.490  estudiantes,  lo  que  supondría  una  ocupación  del 


62,6% de esas mismas instalaciones. 


 


Capacidad de las aulas disponibles del Centro Universitario EAE 


instalación 
número  


de aulas 


superficie 


aulas (m2) 


aforo  


aulas 


capacidad  


aulas (*) 


Aragón, 55  21  1.104  799  1.598 


Tarragona, 110, planta 0  10  525  392  784 


Subtotal  2017/2018  31  1.629  1.191  2.382 


Tarragona, 110, planta 1  13  820  548  1.096 


TOTAL  2018/2019  44  2.449  1.739  3.478 


(*)  La  capacidad, medida  en  número  de  estudiantes,  dobla  el  aforo  al  usar  el  doble 


turno de mañana y tarde 
 


 Al  utilizar  las  1.096  plazas  disponibles  en  las  nuevas  instalaciones  de  la  primera 


planta de Tarragona, 110, la capacidad alcanza las 3.478 plazas. 
 


El  balance  final  es  que,  para  las  3.478  plazas  disponibles,  los  1.490  estudiantes 


previstos a medio plazo —en un escenario de estabilidad del número de plazas de 


acceso— supondrán una ocupación del 42,8%. 
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 Se  añade  también  una  explicación  sobre  la  dedicación  prevista  de  todas  las 


instalaciones  y  se  indica  que  previsiblemente  el  Máster  Universitario  en 


Administración y Dirección de Empresas se seguirá ofreciendo en Aragón, 55. 
 


 Se añade un punto que describe  las  aulas disponibles en  las  tres  instalaciones del 


Centro —Aragón, 55 y las dos plantas de Tarragona, 110—, y en las tablas 7.5, 7.6 y 


7.7 se muestran su superficie y aforo. Cabe indicar que hasta el curso 2017/2018 los 


tres  másteres  ofrecidos  ocupaban  las  aulas  de  Aragón,  55,  y  además  sobraba 


espacio para los alumnos de 4º curso del grado en ADE. 
 


 Se  indica  también  que  todas  las  aulas  de  Tarragona,  110,  en  ambas  plantas, 


disponen  de  un  equipamiento  mínimo  de  ordenador  para  el  profesor,  proyector 


multimedia con pantalla mural, conexión a la red local, conexión a internet, teléfono 


y  altavoces  fijos  amplificados.  Algunas  aulas  cuentan,  además,  con  sistema  de 


webcam y microfonía fija omnidireccional para la realización de videoconferencias. 


En  la  planta  baja  existe  una  sala  exclusivamente  de  videoconferencias  equipada, 


además, con iluminación, escenario y croma‐key. 
 


 Se incorpora a la memoria la  información del resto de las instalaciones disponibles 


en  Tarragona,  110,  además  de  corregir  la  de  Aragón,  55  (que  estaba  basada  en 


informes  antiguos  que  no  tenían  en  consideración  reformas  posteriores),  en  las 


tablas 7.8, 7.9 y 7.10. 
 


 Se ha sustituido el subapartado Acceso Wireless a Internet por “Puntos de acceso a 


internet”,  que  muestra  la  importante  mejora  que  se  ha  realizado  en  recursos 


tecnológicos dedicados a Wi‐Fi para uso de estudiantes, PDI y PAS. 
 


 Se  ha  actualizado  la  denominación  del  subapartado  Centro  de  Documentación  y 


Recursos  por  el  de  “Biblioteca  del  Centro  Universitario  EAE”,  se  ha  mejorado  la 


explicación introductoria y se ha actualizado el contenido. 
 


 Se añade como ANEXO a este apartado un  informe de  ingeniería, con fecha enero 


de 2018, que hace referencia al plan de evacuación de  las nuevas  instalaciones de 


calle Tarragona, 110, 1ª planta (también accesibles por calle Llançà, 51). 
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MODIFICACIONES COMUNES A AMBOS CENTROS (EAE Y EUNCET) 
 


1. Descripción del título 
 


1.3  Universidades y centros 
 


Normativas de permanencia 


Se  ha modificado  el  link  de  las  normativas  de  permanencia  de  la UPC,  que  ya  no  era 


vigente, para enlazar a  la página web genérica donde puede encontrarse  la Normativa 


Académica de los estudios de Grado y de Máster de la UPC, que contempla las normas 


de permanencia, y que se actualiza para cada curso académico. 
 


 


4 Acceso y admisión de estudiantes 
 


4.2  Requisitos de acceso y criterios de admisión 
 


En este apartado se han realizado dos modificaciones, el cambio de la temporalización 


de  los  complementos  formativos  y  la  modificación  de  los  criterios  de  valoración  de 


méritos y selección. 


 


 Cambio de la temporalización de los complementos formativos 


Dado que el programa se puede planificar en el semestre de primavera, en aras de 


una  mayor  generalización  se  solicita  flexibilizar  la  indicación  del  periodo  de 


realización  de  los  complementos  formativos,  para  ambos  centros,  y  especificar 


solamente que se realizarán durante los tres meses anteriores al inicio del programa 


(esta  indicación  se  corrige  también  en  el  subapartado  4.6).  No  se modifican  ni  los 


complementos  formativos,  ni  su  obligatoriedad,  ni  la  necesidad  de  realizarlos  con 


carácter previo al inicio del máster. 


 


 Modificación de los criterios de valoración de méritos y selección 


Se propone modificar los criterios de valoración de méritos y selección, con el fin de 


adaptarlos a la naturaleza de ambos centros docentes, EAE y Euncet, tal como se ha 


indicado también en la reciente propuesta de verificación del Máster Universitario en 


Dirección y Gestión Financiera que han presentado los mismos centros (actualmente, 


en fase de alegaciones). 
 


La  modificación  propuesta  consiste  en  la  sustitución  en  su  totalidad  del  punto 


correspondiente a “Criterios de valoración de méritos y  selección” del  subapartado 


4.2 de la memoria, para reemplazarlo por el texto actualizado que refleja el sistema 


que utilizan ambos centros. 
 


A  continuación  se detallan  los  cambios efectuados en el  subapartado 4.2, para ambos 


centros,  EAE  y  Euncet,  derivados  de  las  modificaciones  mencionadas  (únicamente  se 


indican los párrafos afectados, donde se han tachado las supresiones y se han marcado 


en azul las inserciones para facilitar su revisión): 
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“Acceso: 
 


……… 
 


Criterios específicos de admisión: 
 


……… 
 


En cualquier caso, los estudiantes que deseen acceder al máster con una titulación previa 


diferente a las indicadas anteriormente o que no hayan cursado programas oficiales de 


máster  que  incluyan  los  fundamentos  de  estas  titulaciones,  deberán  cursar 


complementos formativos para su nivelación de conocimientos en materias básicas para 


la gestión  empresarial.  Estos  complementos  formativos  tendrán  carácter obligatorio,  y 


se  realizarán antes del primer cuatrimestre del máster; concretamente, entre  la última 


semana  de  agosto  y mediados  de  octubre  en  un  plazo  de  tres  meses  antes  del  inicio 


lectivo. 
 


……… 
 


Criterios de valoración de méritos y selección: 


 


En el proceso de admisión se tendrán en cuenta los siguientes elementos, con los pesos 


indicados: 


 


Expediente académico (50%) 


Currículum académico (20%) 


Experiencia profesional (20%) 


Carta de motivación y/o entrevista personal (10%) 


 


Puesto que la valoración del expediente académico en el estado español se realiza en la 


escala 1 a 4, y para ponderarlo con el resto de elementos que componen los criterios de 


valoración de méritos y selección (con base 10), se establece la siguiente equivalencia: 


 


1 punto = 2,5 


2 puntos = 5 


3 puntos = 7,5 


4 puntos = 10 


 


La  puntuación  final  se  utilizará  como  criterio  de  admisión  en  el  supuesto  de  que  la 


demanda supere la oferta. En caso de darse un empate entre dos o más candidatos, se 


aceptarán sus solicitudes por riguroso orden de llegada. 


 


La  decisión  final  de  admisión  en  el máster  se  basa  en  la  ponderación  de  una  serie  de 


elementos para alcanzar una decisión global, basada tanto en el ajuste del candidato al 


perfil de  ingreso deseado para el máster, como en  lograr un grupo de estudiantes que 


muestren una cierta diversidad, que enriquezca el proceso de aprendizaje, pero a la vez, 


que sea equilibrado en las distintas dimensiones a considerar. 
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Los elementos a considerar son los siguientes: 


 Expediente académico  


 Currículum académico  


 Experiencia profesional  


 Carta de motivación  


 Entrevista personal  
 


Se considera que la entrevista personal —al incluir la valoración de aspectos más allá de 


los puramente cognitivos y racionales— es un ingrediente imprescindible para calibrar la 


adecuación  del  candidato  al  perfil  de  ingreso  del  máster  y  el  encaje  con  el  resto  de 


estudiantes del grupo. 


Como se ha indicado anteriormente, para la admisión de los candidatos se valorarán la 


totalidad  de  los  elementos  indicados  anteriormente  y  se  tomará  una  decisión  global 


basada en el conjunto de la información aportada.” 
 


 


4.3. Apoyo a estudiantes 
Como  consecuencia  del  seguimiento  de  la  titulación  y  del  perfil  y  necesidades  del 


estudiantado  ya  matriculado  en  el  Máster  Universitario  en  Dirección  de  Marketing, 


tanto  el  Centro  Universitario  EAE  como  el  Centro  Universitario  Euncet  solicitan 


actualizar  el  apartado  4.3.  “Apoyo  a  los  estudiantes.  Sistemas  accesibles  de  apoyo  y 


orientación de los estudiantes una vez matriculados” de la memoria de la titulación.  
 


El  motivo  de  esta  modificación  se  debe  principalmente  a  la  transformación  que  han 


sufrido  los  sistemas  de  apoyo  y  orientación  de  que  disponen  los  estudiantes 


matriculados en ambos centros durante los últimos cursos académicos. 
 


La modificación propuesta, que se detalla a continuación, implica la eliminación de toda 


la  información  que  figuraba,  a  excepción  del  último  párrafo  “Otros  servicios”  y  su 


sustitución por el nuevo texto que se indica a continuación (marcado en azul): 
 


“Mecanismos  de  apoyo  y  orientación  a  los  estudiantes  específicos  del  Centro 
Universitario EAE y del Centro Universitario EUNCET 


Tanto  el  Centro  Universitario  EAE  como  el  Centro  Universitario  EUNCET  establecen 


diferentes mecanismos de apoyo a los estudiantes con el fin de ayudarles y orientarles a 


lo largo de su periodo como estudiantes de máster. 


 


Como ya se ha comentado en el plan de acogida, cada estudiante cuenta con un asesor 


personal,  que  coincide  con  el  asesor  que  le  guió  durante  el  proceso  de matriculación. 


Dicho asesor, además de orientar al estudiante desde el día de su llegada a la escuela, 


realiza las funciones de asesoría siempre que el estudiante así lo solicite y hasta que sea 


necesario a petición de éste. 


 


Por otro  lado,  tanto  la  figura del director de programa como  la  figura del coordinador 


administrativo,  también  realizan  funciones  de  asesoría  a  los  estudiantes  siempre  y 


cuando éstos lo soliciten.  
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Por último, cabe destacar la figura del delegado del curso, quien, como representante de 


los  estudiantes,  se  reúne  periódicamente  con  el  director  del  programa  y  con  el 


coordinador  administrativo  con  el  fin  de  comunicar  aquellos  aspectos  que  consideren 


oportunos sobre su estancia en la escuela. 


 


Este asesoramiento  individualizado y/o colectivo, por medio de diferentes mecanismos, 


está a disposición de  los estudiantes desde el momento de su matriculación hasta que 


culmina con el acto de graduación.” 
 


 


4.6  Complementos formativos 
Al  igual  que  se  ha  solicitado  respecto  del  subapartado  4.2,  en  el  subapartado  4.6 


también  se  debe  aplicar  la  misma modificación  de  flexibilización  de  la  indicación  del 


periodo de realización de los complementos formativos (para ambos centros). 


 


Además,  se  simplifica  la  descripción  de  los  complementos  formativos,  sin  tener  que 


indicar  el  curso  y  titulación  de  origen,  puesto  que  no  aporta  información  relevante  y 


puede no ser correcta en el futuro. 


 


A  continuación  se  detallan  los  cambios  efectuados  en  el  subapartado 4.6  para  ambos 


centros,  EAE  y  Euncet  (se  han  tachado  las  supresiones  y  se  han marcado  en  azul  las 


inserciones para  facilitar  su  revisión). Dichos cambios solo afectan a  la parte  inicial de 


este apartado: 


 


“Tal y como se ha  indicado anteriormente,  los estudiantes que accedan con cualquiera 


de las titulaciones indicadas en el “Perfil de ingreso recomendado” del apartado 4.1 de 


esta memoria, no requerirán cursar complementos de formación. 


 


El resto de los estudiantes que accedan al máster con un perfil distinto al definido en el 


punto 4.1, deberán cursar unos complementos formativos. 


 


Estos complementos variarán entre 0 y 30 ECTS, dependiendo de la titulación de ingreso 


y  de  las  competencias  académicas  previas  del  estudiante  reflejadas  en  su  expediente 


académico  particular.  El  número  y  el  contenido  de  los  créditos  a  cursar  serán 


determinados por la Comisión Académica del Máster. 


 


Los complementos formativos, son asignaturas que se ofrecen en el Grado de ADE, de 6 


ECTS cada una, si bien su programación es distinta a la de dicho grado, ya que como se 


ha afirmado con anterioridad, se ofrecerán entre la última semana de agosto y 


mediados de octubre en un plazo de tres meses antes del inicio lectivo. 


 


Concretamente, se han definido los siguientes complementos formativos: 


 Organización y Administración de Empresas I, 6 ECTS (1º de ADE de EAE y EUNCET, 


primer cuatrimestre). 


 Estadística I, 6 ECTS (2º de ADE de EAE y EUNCET, primer cuatrimestre). 
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 Fundamentos de Marketing, 6 ECTS (2º de ADE de EAE y EUNCET, primer cuatrimestre). 


 Dirección comercial I, 6 ECTS, (2º de ADE de EAE y EUNCET, segundo cuatrimestre). 


 Organización y Administración de Empresas II, 6 ECTS, (4º de ADE de EAE y EUNCET, 


primer cuatrimestre). 
 


 


5. Planificación de las enseñanzas 
 


5.5  Módulos y materias. Despliegue del plan de estudios 


 Se elimina del campo “Contenidos” de cada una de las materias de ambos itinerarios 


la bibliografía de referencia. 
 


La  motivación  es  que  en  el  proceso  de  seguimiento  y  revisión  anual  de  las  guías 


docentes  del máster  se  ha  detectado  la  necesidad  de  actualizar  periódicamente  la 


bibliografía de  las asignaturas, con el  fin de adaptarla al contexto actual del ámbito 


empresarial; esto provoca un desajuste cada vez más  importante con  la bibliografía 


indicada en la memoria. 


 


De  ninguna  manera  esta  modificación  significa  que  se  dejará  de  proporcionar 


bibliografía recomendada; al contrario, se seguirá ofreciendo, de forma actualizada, 


en las guías docentes que se publican anualmente. 


 


 Así mismo, como resultado del seguimiento de la titulación, de las sugerencias de los 


profesores  y  directores  del  programa  y  del  carácter  eminentemente  práctico  del 


máster universitario en Dirección de Marketing, se propone cambiar los sistemas de 


evaluación tanto de las materias obligatorias como optativas, en ambos centros, EAE 


y Euncet. Este cambio, que únicamente supone la modificación de las ponderaciones 


mínimas  y  máximas  de  los  diferentes  métodos  evaluativos,  se  fundamenta  en  la 


mejora  de  la  adecuación  del  sistema  de  evaluación  actual  hacia  un  sistema  de 


evaluación del aprendizaje de forma continua.  
 


Concretamente, con este cambio de las ponderaciones del sistema de evaluación se 


pretende  evitar  la  acumulación  de  la  evaluación  en  la  etapa  final  de  la  materia  o 


asignatura.  Si  bien  es  cierto  que  el  sistema  actual  de  evaluación  de  todas  las 


asignaturas  que  conforman  el  plan  de  estudios  del  máster  contempla  diferentes 


métodos  evaluativos,  el  peso  asignado  a  cada  uno  de  ellos  dificulta  la  evaluación 


continua  del  estudiante.  Así,  la  ponderación  entre  el  60%  y  80%  del  examen  final 


supone  dar  una  mínima  relevancia  al  resto  de  métodos  de  evaluación  que  se 


desarrollan a lo largo de la materia o asignatura. 
 


En consecuencia, se propone ampliar  los rangos de ponderación para poder reducir 


el peso del examen final en favor del resto de métodos evaluativos, con el objetivo 


de  regular  el  ritmo  de  trabajo  y  de  aprendizaje  a  lo  largo  del  transcurso  de  la 


asignatura  o  materia  (evaluación  formativa),  permitir  al  estudiantado  conocer  su 


grado de  adquisición  de  aprendizaje  (evaluación  sumativa)  y  también para  darle  la 


opción a reorientar su aprendizaje (evaluación formativa). 
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A  continuación  se  detalla  el  cambio  efectuado,  en  todos  los  itinerarios  (se  han 


tachado  las  supresiones  y  se  han marcado  en  azul  las  inserciones  para  facilitar  su 


revisión): 
 


Método de evaluación  Ponderación mínima Ponderación máxima


EV1. Participación activa en el curso. 0% 10% 30% 


EV2. Examen final.  60% 10% 80% 60% 


EV3. Trabajo individual o en grupo. 10% 20% 20% 40% 


EV5. Presentación oral  0% 10% 10% 30% 


 


 


8  Resultados previstos 
 


Se ha añadido, en el subapartado 8.2 Procedimiento general para valorar el progreso y 


los  resultados,  la  normativa de  la UPC que  regula  la  evaluación de  los  estudiantes de 


esta universidad. 
 


 


9  Sistema de garantía de calidad 
 


Se ha substituido el enlace que figuraba, dado que la dirección a la documentación SGIQ 


del centro EUNCET se ha modificado. 
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2. JUSTIFICACIÓN 
Subapartados  
 
2.1. Justificación del título propuesto, argumentado el interés académico, científico 
o profesional del mismo  
2.2. En el caso de los títulos de Máster: Referentes externos a la universidad 
proponente que avalen la adecuación de la propuesta a criterios nacionales o 
internacionales para títulos de similares características 
2.3. Descripción de los procedimientos de consulta internos y externos utilizados 
para la elaboración del plan de estudios. Éstos pueden haber sido con 
profesionales, estudiantes u otros colectivos 
 
 
 
2.1. Justificación del título propuesto, argumentado el interés académico, 
científico o profesional del mismo. 
 
La presente propuesta de Máster Universitario en Dirección de Marketing se trata 
de una titulación de nueva implantación a impartir en los centros EAE y EUNCET, 
ambos, centros adscritos a la UPC. 
 
 
Antecedentes 
 
Actualmente, el Centro Universitario EAE imparte un programa de Máster en 
Dirección de Marketing (título propio), sobre el que se ha partido para la propuesta 
de este título oficial, y que da pie al correspondiente reconocimiento de créditos 
para dicho centro, ya que el mencionado título propio será sustituido por el 
presente título oficial que se solicita. 
 
 
Justificación del título propuesto 
 
Es prácticamente imposible hallar, en el panorama educativo español e 
internacional, un solo centro de enseñanza universitaria que no oferte alguna 
titulación en marketing. Desde la introducción y el desarrollo de esta disciplina, que 
con los cambios alentados por las nuevas tecnologías y las sucesivas modificaciones 
en los hábitos de consumo, ha sido testigo de innumerables ampliaciones 
conducentes al nacimiento de materias autónomas, la demanda de puestos de 
trabajo relacionados con la misma no ha hecho más que aumentar. Si bien es cierto 
que el citado aumento de especialidades requiere perfiles cada vez más adaptados, 
no lo es menos que la dirección de marketing en la empresa debe caracterizarse 
por una visión integradora que tenga en cuenta, además de un alto grado de 
conocimiento de las nuevas herramientas que la tecnología y el ahondamiento del 
comportamiento consumidor proporcionan, las habilidades directivas y de gestión 
propias de un puesto de gran responsabilidad en cualquier ámbito.  
 
Es por ello que la UPC ha decidido implementar un programa de formación 
específica y a nivel de máster en dirección de marketing, en el que el desarrollo de 
las citadas habilidades, la gestión financiera del marketing y la visión analítica y 
estratégica ocupan un lugar destacado en la distribución de materias.  
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Por otro lado, la realidad del panorama empresarial actual, sobre todo en nuestro 
ámbito nacional, indica que la mayoría de organizaciones son de pequeña y 
mediana entidad, lo que en muchas ocasiones desemboca en una convergencia 
funcional marketing/ventas. Así las cosas, hemos decidido otorgar un papel 
destacado a la gestión comercial en el programa que proponemos, habida cuenta, 
como se ha señalado, de la asunción de responsabilidades en el ámbito comercial 
por parte de los directivos de marketing.  
 
Habida cuenta de este marco, tenemos un especial interés en conseguir que este 
programa de Máster Universitario en Dirección de Marketing consiga un objetivo 
prioritario: transferir a nuestros estudiantes métodos y sistemas académicos más 
adecuados para desempeñar una dirección de marketing y ventas eficaz y 
competitiva, así como una comunicación corporativa coherente con la misión y 
visión de la organización. 
 
Como afirmábamos con anterioridad, los puestos de trabajo en el ámbito del 
marketing no han dejado de crecer, máxime desde que las nuevas tecnologías se 
incorporaron al quehacer comercial de las empresas. Así nos lo confirman los datos 
que hemos consultado para confeccionar la memoria que ahora presentamos. En el 
caso de los Estados Unidos, tal y como publica el Departamento de Trabajo, la 
dirección de marketing empleaba, en 2013, a 174.000 personas, con una tasa 
esperada de crecimiento, en el campo de especialistas en marketing para el período 
entre 2012 y 2020 de hasta el 31,6%, lo que se traduce en más de medio millón de 
puestos de trabajo. 
 
En cuanto al salario medio de los directivos de marketing en EEUU, supera los 
126.000 dólares anuales, unas cuatro veces superior al salario medio nacional. 
 
Esta previsión sobre el crecimiento esperado en el campo de especialistas en 
marketing y ventas pone de manifiesto la importancia que tiene, para este nuevo 
espacio económico global, la formación de personal altamente cualificado capaz de 
dirigir y gestionar empresas competitivas y flexibles, con capacidad de reacción en 
periodos de tiempo cada vez más cortos. 
 
Además, el hecho de que las organizaciones del siglo XXI estén instaladas en lo que 
se denomina la era de la información y el conocimiento, en la que el cliente se ha 
convertido en el verdadero protagonista y en un bien escaso que hay que 
preservar, es de vital importancia que la dirección actúe bajo una cultura de 
marketing estratégico para poder adaptar las actividades de la empresa a la 
demanda real del cliente. Por este motivo, las iniciativas de las empresas para 
conquistar al cliente deben ser eficientes desde el punto de vista del coste que 
generan, los beneficios que inducen y la comunicación que transmiten. 
 
Así, las empresas actuales están compitiendo en un mercado global, por lo que es 
necesario saber vender intangibles y aprender a adaptarse a una economía que 
está en permanente transformación. 
 
Por otro lado, en el caso de España, como sabemos, el número de parados no ha 
dejado de aumentar desde el inicio de la crisis económica, si bien se percibe un 
cierto retroceso en el mismo en los últimos trimestres. Un total de 5.622.900 
personas estaban en situación de desempleo en el segundo trimestre de 2014, 
según indica la Encuesta de Población Activa del INE, que arroja una tasa de paro 
del 24,47%. 
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No obstante la difícil situación económica actual, la realidad de aquéllos que 
cuentan con estudios universitarios y, especialmente, de los que tienen estudios de 
postgrado es muy diferente. Mientras que en el año 2013 la tasa de paro en España 
llegó al 25,7%, dicha tasa se reducía a algo más de la mitad (13,5%) en el caso de 
los universitarios, y todavía resultaba menor para aquellos que cuentan con algún 
postgrado (8,6%). Así las cosas, la formación se muestra como un elemento clave 
que facilita la inserción laboral. Un análisis detallado de la evolución de las tasas de 
desempleo a lo largo del período 2010-2013, pone de manifiesto como el aumento 
ha sido menos acentuado entre aquéllos que disponen de estudios universitarios y, 
particularmente, de los que han cursado estudios de postgrado. 
 
Entre los parados de larga duración también se han producido fenómenos similares 
según los datos que se desprenden del informe “La empleabilidad de la población 
cualificada”, en su última versión 2013 (con datos hasta 2012), aunque las cifras 
entre el total de la población y la proporción de españoles con formación se acercan 
un poco. En 2012, el paro de larga duración afectaba ya al 67,4% de los parados, 
mientras que para los parados con formación universitaria de grado esta tasa se ve 
reducida a un 59,2%, y a un 46,4% para postgraduados. Por tanto, el paro de larga 
duración afecta a los parados universitarios con estudios de grado un 28% más que 
a los parados con estudios de postgrado.  
 
En 2012, la subocupación afectaba al 13,1% de la población activa española, un 
8,4% en el caso de los ciudadanos que cuentan con estudios universitarios. En el 
caso de los que han cursado estudios de postgrado, la tasa de subocupación se 
sitúa en el 5,8%. Por tanto, la subocupación de aquéllos que solo tienen estudios 
universitarios de grado afecta de media a un 28% más que a los profesionales con 
estudios de postgrado.  
 
Respecto de la temporalidad de los contratos que se firman en España, el 25,4% 
son de carácter temporal, según datos del primer trimestre de 2014, de los cuales 
un 62,4% se corresponde a los jóvenes. Para aquéllos que cuentan con carrera 
universitaria estos contratos suponen el 19,9% y para los que han cursado estudios 
de postgrado, el 18%. La misma tendencia se observa con los contratos de corta 
duración, afectando más a los profesionales con estudios universitarios que 
aquellos que deciden completar su formación con estudios de postgrado.  


 
El informe “Las demandas sociales y su influencia en la planificación de las 
titulaciones en España” publicado por la ACAP/FUE/UPM-Cátedra UNESCO en 2005, 
destacaba, entre otras cosas, la importancia que los empleadores conceden a la 
formación universitaria. Así, el 83% de los encuestados consideraba que los 
estudios universitarios son importantes, mientras que el 42% valoraba 
positivamente la posesión de másteres y postgrados (pero también de cursos de 
especialización) en los procesos de contratación de personal.  


 
En tanto que el mercado valora la formación universitaria fruto de la creciente 
competitividad laboral que se vive en España, donde no en vano hay una de las 
tasas más altas de graduados de toda la Unión Europea, los titulados en Ciencias 
Sociales y Jurídicas consideran que la formación recibida en grado y/o licenciatura 
no es suficiente, y el 45% tiene la intención de cursar cursos de especialización. 
Preguntados también sobre la intención de cursar estudios de grado/postgrado, el 
34% responde afirmativamente. Los datos revelan el deseo de los titulados 
españoles de seguir formándose y, por tanto, la existencia de un mercado potencial 
de futuros estudiantes de másteres. 
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El informe de la empresa de servicios de colocación Adecco “Los más buscados”, 
sobre los perfiles cualificados más demandados para el año 2014, destaca el sector 
“Ingeniería, Fabricación y Producción” como la primera área laboral que más 
contratos generó, con un 29,1%, y el área comercial y de ventas, la segunda, con 
un 21,3% del total de contrataciones por encima de ámbitos como el de la 
informática o el de la ingeniería, entre otros.  
 
 


SECTOR PORCENTAJE 
Ingeniería / Fabricación / Producción 29,1% 
Comercial / Ventas 21,3% 
Informática 16,5% 
Sanidad / Salud 10,2% 
Ciencia / Tecnología 8,5% 
Finanzas / Contabilidad / Auditoría 4,7% 
Recursos Humanos 1,5% 
Logística / Planificación / Transporte 1,1% 
Otros 7,0% 


 
 


El entorno socioeconómico nacional y global expuesto anteriormente evidencia la 
necesidad de que la Universidad Politécnica de Catalunya (UPC) oferte este máster  
universitario de Dirección de Marketing. En primer lugar, porque existen varios 
informes que avalan unas interesantes perspectivas de inserción laboral para los 
perfiles relacionados con las titulaciones de dirección de marketing y ventas.  
 
En este sentido, el informe Infoempleo Adecco ofrece una aproximación a la 
situación del empleo en España a través del análisis de las ofertas de trabajo. Como 
ya viene siendo habitual, los puestos de trabajo relacionados con el área comercial 
han ocupado los primeros puestos en todas las categorías profesionales.  
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En segundo lugar, porque la mayoría de universidades y escuelas de negocios, 
tanto españolas como extranjeras, cuentan en su oferta con titulaciones 
relacionadas con el área de Marketing y Ventas, lo que constituye una prueba de la 
importancia de estos estudios en la actualidad. 
 
El máster propio en Dirección de Marketing, que es el programa del Centro EAE que 
se pretende extinguir a través de la verificación de este título, es el máster de 
marketing más antiguo de España. Se creó con el nombre de Postgrado de 
Mercados y Ventas en 1958. En el curso académico 1999-2000, y en virtud del 
Convenio de adscripción de EAE a la Universitat Politècnica de Catalunya, el 
programa pasó a ser un título propio de dicha universidad. A lo largo de estos 57 
años, el programa ha ido adaptándose a las necesidades que empresas e 
instituciones han tenido en los ámbitos del Marketing y las Ventas, y lo ha hecho 
desde una incipiente perspectiva técnica hasta la visión estratégica actual. Para 
hacernos una idea de la dimensión y la calidad de este programa desearíamos 
poner en conocimiento algunos de sus datos más relevantes. Prácticamente el 80% 
del alumnado de este programa propio es internacional, gracias a los acuerdos que 
EAE mantiene con instituciones educativas de más de 30 países. Durante los años 
en los que ha sido ofertado se han publicado más de 3.500 ofertas de empleo 
relacionadas exclusivamente con el programa y se han subscrito acuerdos con más 
de 2.300 empresas. Es, sin lugar a dudas, el elevado grado de internacionalización 
de este programa, el motivo principal por el que se solicita su verificación.  
 
En cuanto al número de plazas solicitadas, durante los tres últimos cursos 
académicos, el título propio que se pretende extinguir ha registrado el siguiente 
número de alumnos: 


• Curso 2012-13 - 230 alumnos 
• Curso 2013-14 - 274 alumnos 
• Curso 2014-15 - 338 alumnos  
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Modalidades de impartición del máster propuesto 
 
En cuanto a la justificación de la oferta de dos formatos distintos de programa por 
parte del centro EUNCET: Full-Time y Part-Time (Semipresencial), cabe señalar que 
esta diferenciación se ajusta a la demanda de un mismo programa por dos perfiles 
diferenciados de estudiantes. Por un lado, un público más joven, que en la 
actualidad no está ocupando un puesto de trabajo y puede dedicarse 
completamente al estudio de un máster tan demandado como un máster de 
Marketing, que le facilite su acceso o reincorporación al mercado laboral en mejores 
condiciones, tanto económicas como organizacionales. Sin embargo, existe otro 
grupo de estudiantes que ya están en activo y que necesitan la formación ofrecida 
por el Máster Universitario en Dirección de Marketing para crecer dentro de su 
organización o tener una puerta de acceso a puestos de trabajo de mayor 
responsabilidad, sin tener que cesar en su actividad. En este caso, sólo un 
programa Part-Time (Semipresencial) puede cubrir sus expectativas y adaptarse a 
sus necesidades. 
 
Con independencia de la modalidad de impartición, el plan de estudios es el mismo 
para todos los estudiantes. 
 
Por otro lado, destacar que la duración y organización temporal para ambas 
modalidades de impartición es la misma, es decir, de un año académico. No se 
contempla por tanto, la opción de cursar el máster a tiempo parcial. 
 
 
Oferta de plazas para cada modalidad de impartición 
 
Tal y como se ha indicado, el máster propuesto se ofertará en modalidad presencial 
y semipresencial en el Centro Universitario Euncet y únicamente en modalidad 
presencial en el Centro Universitario EAE, quedando la oferta de plazas de la 
siguiente manera: 
 
Primer año de implantación:  
 
- Centro Universitario EAE: 300 plazas 
- Centro Universitario EUNCET: 50 plazas (Presenciales: 25; Semipresenciales: 25) 
 
Segundo año de implantación: 
 
- Centro Universitario EAE: 300 plazas 
- Centro Universitario EUNCET: 50 plazas (Presenciales: 25; Semipresenciales: 25) 
 
 
En el caso del Centro Universitario EUNCET, y todo y la distribución de plazas por 
modalidades propuesta, se podrá modificar la distribución de plazas entre las dos 
modalidades de forma que la suma total del número de plazas ofertadas para las 
dos modalidades sea de 50 y no obligatoriamente de 25 plazas para la modalidad 
presencial y 25 para la semipresencial. 
 
De esta forma, si en un año académico se imparten las dos modalidades del 
máster, el número de plazas ofertadas será de 25 por modalidad, pero si sólo se 
imparte la modalidad semipresencial, se podrán ofertar el total de las 50 plazas en 
dicha modalidad. 
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Así mismo, se podrán ofertar las dos modalidades pero no ofertar el máximo de 25 
plazas para la modalidad presencial, en este caso, las plazas no ofertadas se 
sumarán a la oferta semipresencial hasta el máximo de 50 plazas totales previstas. 
En cualquier caso, para la modalidad presencial no se superará la oferta de las 25 
plazas. 
 
 
Lenguas de impartición del título 
 
Para el Centro Universitario EAE, los estudiantes pueden elegir entre cursar el 
máster 100% en castellano o 100% en inglés. 
 
En el caso del Centro Universitario EUNCET, el idioma de impartición del máster es 
el catalán y el castellano. 
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2.2. En el caso de los títulos de Máster: Referentes externos a la 
universidad proponente que avalen la adecuación de la propuesta a 
criterios nacionales e internacionales para títulos de similares 
características 
 
Después de efectuar un minucioso análisis comparativo, hemos concluido que 
actualmente existen ofertas formativas similares, tanto en cuanto a duración como 
al área específica de conocimientos del plan de estudios. 
 
Se ha contrastado la existencia de los programas de Máster Universitario en 
Dirección de Marketing en el estado español, sumando los mismos un total de 35 
programas ofertados por un gran número de centros universitarios, según se 
desprende de los datos del Registro de Universidades, Centros y Títulos (RUCT) del 
Ministerio de Educación, Cultura y Deporte. 
 
En concreto, nos hemos basado en tres propuestas de las que nos hemos centrado 
en parte de sus respectivos planes de estudios. En primer lugar, la del Máster 
Universitario en Marketing impartido por la Universitat Pompeu Fabra a través de la 
Barcelona School of Management, del que nos hemos fijado, en mayor medida, en 
las materias “Gestión de la Comunicación” y “Consumer Insights”. En segundo 
lugar, hemos analizado el Máster Universitario en Marketing de la Universitat 
Ramon Llull, impartido a través de la Escuela de Negocios Esade, en el que nos 
hemos basado para desarrollar los planes docentes de nuestro módulo en Go-to-
market y en parte de los planes docentes de las asignaturas relacionadas con el 
branding. Finalmente, nos hemos inspirado, en conjunto, en el Máster Universitario 
en Gestión y Dirección de Marketing Global de la Universidad Camilo José Cela, por 
el óptimo nivel de actualización de sus contenidos y por su estructura. 
 
Por otro lado, y como referente último, se ha constatado la oferta de programas de 
máster con impartición en lengua inglesa con el Máster en International Marketing 
and Sales Management del IQS School of Management, perteneciente a la 
Universitat Ramon Llull. En este programa, además de la ya mencionada lengua de 
impartición, encontramos un enfoque al mundo comercial y de la distribución con 
especial enfoque en el ámbito industrial, que avala la especialidad de Dirección 
Comercial del plan de estudios que proponemos. En este mismo sentido, el Máster 
Universitario en Gestión Estratégica de la Comunicación y Relaciones Públicas, 
conjunto entre la Universitat Pompeu Fabra y la Stirling University, de carácter 
investigador, deja patente la importancia de la especialidad en Comunicación 
Corporativa y su relevancia tanto en el mundo académico como empresarial. Con 
estos dos últimos programas se ha podido desarrollar una orientación más global 
en cuanto a contenidos y orientación docente de la propuesta académica de esta 
memoria. 
 
Dicho esto, la aportación de nuestro máster en relación con los referentes 
nacionales detallados reside en la visión práctica, internacional y actualizada de las 
materias, que permiten al estudiante adquirir un conocimiento profundo del 
marketing y su interrelación con el entorno comercial y de la comunicación 
corporativa. 
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Por otro lado, nos planteamos que nuestro alumnado alcance un conjunto de 
competencias de índole profesional que le permitan una más pronta y satisfactoria 
integración en la empresa. Por ello, dentro de las materias se integran 
herramientas de gestión empresarial y actividades formativas que acercan a los 
estudiantes al mundo de la empresa y fortalecen su visión práctica, con un énfasis 
especial en ciertas competencias transversales distintivas que se mencionarán en el 
capítulo correspondiente. 
 
En el ámbito internacional, existe cierto consenso en cuanto a la duración, las 
funciones y los perfiles de los másteres en el Espacio Europeo de Educación 
Superior (EEES). En cuanto a la duración, los más frecuentes son los que abarcan 
entre 60 y 120 créditos ECTS, aunque los países que ofrecen másteres más cortos 
opinan que adolecen de competitividad internacional. En general, el proceso hacia 
la homogeneización se halla en una situación diferente en cada país. El acceso al 
programa, siguiendo el RD 1393/2007, exige estar en posesión del correspondiente 
título de grado o de un título de la anterior ordenación de estudios. La situación en 
el contexto internacional europeo, aunque dispar en todos los países, es similar. En 
este contexto se debe destacar que algunas universidades y centros de formación 
superior de otros países ya están ofreciendo programas de formación de posgrado 
de duración, funciones y perfiles similares en el ámbito de la gestión empresarial en 
general. 
 
En cuanto a los programas de referencia en el ámbito externo, principalmente 
hemos tomado en consideración tres: el MSc in Marketing de la University of 
Nottingham y el MSc in Strategic Marketing, del que nos hemos fijado en lo relativo 
a las estrategias de marketing; y el MSc in Marketing de la University of 
Edimburgh, por lo que respecta a lo relacionado con los sistemas de creación de 
valor al cliente y de dicha entrega al consumidor.  
 
En cuanto a las especializaciones de dicho programa, contamos, en la parte de la 
Dirección Comercial, con los referentes europeos de la Neoma Business School y la 
Dauphine University en París. Ambas facultades ofrecen programas enfocados a la 
gestión de grandes cuentas y a la estrategia de distribución. Por otro lado, desde 
una perspectiva anglosajona, la Napier University, ofrece un MSc en Business 
Management especializado en Marketing y Ventas de forma generalizada. En cuanto 
a los referentes americanos, nos hemos enfocado, en lo que respecta a la Dirección 
Comercial, en la Universidad Adolfo Ibáñez, de Chile; y en la UADE, de Argentina. 
 
Por último, y en cuanto a la especialidad en Comunicación, es en las principales 
universidades estadounidenses donde hemos hallado más referentes para el diseño 
de los contenidos. Así las cosas, el M.A. Science in Strategic Communication de la 
University of Columbia de Nueva York, School of Journalism, ofrece una visión 
estratégica de la comunicación y la integra dentro del mundo digital. Por otro lado, 
el Master of Professional Studies in Public Relations and Corporate Communication 
de la Georgetown University, Washington D.C., por lo que respecta al trato del 
stakeholder en el entorno de la corporación como receptor de mensajes 
estratégicos. 
 
Como conclusión, este programa logra ofrecer una visión integral de la función 
empresarial a través de su plan de estudios, que combina la visión estratégica del 
marketing con la táctica de la dirección comercial o de la comunicación integrada. 
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2.3. Descripción de los procedimientos de consulta internos y externos 
utilizados para la elaboración del plan de estudios. Éstos pueden haber 
sido con profesionales, estudiantes u otros colectivos 
 
 


Fase Agentes implicados Acciones 


Planificación 
del diseño y 
desarrollo del 
título de 
máster. 


Responsable:  
Dirección Académica 
 


Intervienen:  
Dirección del Programa 
Coordinación Académica 


Plan de actividades, 
temporización y definición de 
responsabilidades. 
 


Elementos de 
entrada para 
el diseño y 
desarrollo 


Responsable:  
Director del Programa 
 


Intervienen:  
Departamento de Calidad 
Coordinación Académica 
Dep. Bolsa de Trabajo 
Dep. Relaciones 
Internacionales 
Dep. Comercial y 
Marketing 
 
 


Identificación y recogida de 
la información  de entrada 
para el diseño y desarrollo de 
los programas de Máster. 
• Requisitos legales 


(Legislación) 
• Recomendaciones de 


agencias de calidad 
• Pautas y 


recomendaciones de la 
UPC 


• Información de diseños 
previos 


• Referentes externos de 
otras universidades 


• Informes de calidad 
• Recomendaciones de 


departamentos de 
relaciones 
internacionales, bolsa de 
trabajo y 
marketing/comercial 


Creación del 
Diseño marco 
del Programa 


Responsable:  
Dirección Académica 
 


Intervienen:  
Dirección del Programa 
Coordinación Académica 
Profesores de las 
asignaturas 
 


En el momento del diseño del 
programa se crea un 
documento interno que 
explicita los objetivos, 
competencias del título de 
Máster universitario, y 
resultados esperados del 
conjunto del programa así 
como de cada una de las 
materias y asignaturas, con 
indicaciones también sobre 
aspectos metodológicos y de 
evaluación que se han de 
considerar. 
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Resultados del 
Diseño y 
Desarrollo 


Responsable:  
Comisión Académica 
 


Intervienen:  
Dirección General 
Secretario General 
Dirección Académica 
Dirección del Programa 
Secretaría Académica 


Los resultados del diseño del 
título de Máster Universitario 
son verificados y remitidos al 
Departamento de Calidad 
para una nueva verificación 
externa. 


Verificación del 
diseño Departamento de Calidad 


Revisión sistemática del 
diseño y desarrollo de los 
resultados del diseño de 
acuerdo con lo planificado, 
que lo remite nuevamente a 
la Comisión Académica con 
sus observaciones y 
recomendaciones. 


Aprobación 


Responsable:  
Comisión Académica 
 


Intervienen:  
Dirección General 
Secretario General 
Dirección Académica 
Dirección del Programa 
Direcciones de Área 
Dos Profesores 
Secretaría Académica 


La Comisión Académica, 
remite el documento a la 
Dirección del Programa si 
fuera necesario para seguir 
las observaciones y 
recomendaciones del 
Departamento de Calidad. Si 
no es así, aprueba el 
documento y lo remite el 
Patronato para su Validación. 
 


Validación Patronato 
Validación interna del título 
de Máster Universitario que 
lo remite a  la UPC. 
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Dirección 
del 


Programa 


Comisión 
Académica 


Patronato 


Calidad 


Coordinación 
Académica 


Profesorado 


Elementos de 
entrada externos 
para el diseño de 


título de postgrado 


Dep. de Relaciones 
Internacionales, 


Bolsa de trabajo y 
Comercial/Marketing 
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Se ha procedido al reajuste del perfil de competencias del título propio impartido 
por el Centro Universitario EAE, que deriva en la creación del Máster Universitario 
en Dirección de Marketing, con una adaptación del plan de estudios fruto de la 
convergencia de voluntades y de un trabajo coordinado, que ha tenido en cuenta: 


 
• Opiniones a través de las reuniones periódicas de docentes académicos y 


profesionales en contacto con los centros solicitantes del máster. La red de 
profesores profesionales que imparten docencia en estos centros se 
encuentra en una posición especialmente privilegiada para estimar y 
detectar competencias demandadas y no alcanzadas por los estudiantes. 


 
• Informes de los tutores de la red de empresas colaboradoras que recurren al 


Servicio de Bolsa de Trabajo, a cursos in-company y a otros servicios que 
proporcionan los centros, que se convierten en una fuente imprescindible de 
información. 


 
• Los estudios presentados recogen numerosos aspectos fundamentales en el 


diseño de un modelo de título de máster universitario: análisis de los 
estudios correspondientes o afines en Europa, características de la titulación 
europea seleccionada, estudios de inserción laboral de los postgraduados 
durante el último quinquenio, y perfiles y competencias profesionales, entre 
otros aspectos. En su desarrollo, los centros universitarios participantes han 
llevado a cabo un trabajo exhaustivo, debatiendo y valorando distintas 
opciones, con el objetivo de alcanzar un modelo final consensuado que 
recoja todos los aspectos relevantes del título objeto de estudio.  


 
• Sugerencias de los exalumnos a través de la asociación de Alumni. 


 
Finalmente, y en base a todo lo indicado anteriormente, esta propuesta de memoria 
ha sido aprobada con fecha 10 de noviembre de 2014 por el Patronato. 
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RESPUESTA DE LA UNIVERSIDAD POLITÉCNICA DE CATALUNYA 
AL INFORME PREVIO DE LA AQU 


 
 


 
 
 
Id. título:  4315649 
 
Denominación:  Máster Universitario en Dirección de Marketing 
 
Universidad/es:  Universidad Politécnica de Catalunya 
  
Centro/s:  Centro Universitario Euncet 
 Centro Universitario EAE 
 
Rama: Ciencias Sociales y Jurídicas 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
UPC – Julio 2015  
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MODIFICACIONES OBLIGATORIAS 


 
APARTADO 1. DESCRIPCIÓN DEL TÍTULO 


 
 La memoria de verificación no prevé la matriculación de estudiantes a tiempo parcial. 


Debe subsanarse este aspecto puesto que debe permitirse la matriculación de este 
tipo. 
 
Respuesta UPC: 
 
Se ha procedido a la subsanación de este error, contemplándose ahora la 
matriculación de estudiantes a tiempo parcial. La información incluida en el 
aplicativo es la siguiente: 
 
Tiempo parcial: 
 
Primer año.  Matrícula mínima: 30 ECTS / Matrícula máxima: 30 ECTS 
Resto de cursos.  Matrícula mínima: 30 ECTS / Matrícula máxima: 30 ECTS 
 
 


APARTADO 2. JUSTIFICACIÓN 
 


 La justificación del título es escasa y centrada en gran parte en la utilidad de la 
formación universitaria en general, pero poco relacionada con el título propuesto a 
verificación. Tampoco se justifica la necesidad de ofertar 250 plazas anuales. Debe 
ampliarse este apartado, incluyendo también referentes externos. 
 
Respuesta UPC: 
 
En relación con la primera parte de esta observación, se ha procedido a la 
modificación de la justificación en la memoria de verificación, relacionándola de 
manera más específica con la titulación ofertada. Por otro lado, se ha ampliado el 
capítulo de referentes externos nacionales e internacionales, tal y como ha solicitado 
la Comisión. 
 
Y en relación con su segundo inciso, también se ha incorporado una justificación 
concreta sobre la propuesta de ofertar 250 plazas anuales. Teniendo en cuenta que 
el 75% de plazas ofertadas corresponden al Centro EAE, hemos creído conveniente 
dirigir especialmente tal justificación a este centro, basándonos en el número de 
estudiantes matriculados en los tres últimos cursos académicos en el título propio 
que se extingue por la implantación de este título oficial. 
 
No obstante lo mencionado anteriormente, se han reducido las plazas inicialmente 
ofertadas en 50. Así las cosas, el número definitivo de plazas ofertadas es de 200 
(150 para el Centro EAE y 50 para el centro EUNCET). Por tanto, el desglose de 
plazas ofertadas es el que se indica a continuación: 
 
Primer y segundo año de implantación:  
 


Centro Universitario EAE: 150 (Presencial: 100; Semipresencial: 50) 
Centro Universitario EUNCET: 50 (Presencial: 25; Semipresencial: 25) 


 
Dicha información se ha actualizado en el apartado 1.3 de la aplicación informática, 
así como en el apartado 2 de justificación, donde aparecían referenciadas. 
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APARTADO 3. COMPETENCIAS 


 
 Inicialmente, en este apartado deben constar sólo las competencias asociadas a 


todos los estudiantes, dejando para el criterio 5 el explicitar las competencias 
asociadas a cada especialidad. 


 
Respuesta UPC: 
 
Respecto a esta solicitud, informar a la Comisión que siempre ha sido interés de esta 
universidad identificar competencias exclusivas de las especialidades, dado que 
éstas configuran un bloque formativo de conocimientos específico cuyas 
competencias asociadas nos interesa destacar como tal.  
 
Por ello, y siendo conscientes de que los criterios establecidos en la “Guia per a 
l’elaboració i la verificació de les propostes de titulacions universitàries de Grau i 
Màster” indican que únicamente deben figurar como competencias de la titulación 
aquellas que obtienen todos los estudiantes, contactamos con AQU para intentar 
buscar una alternativa al respecto y se acordó que se podrían incorporar 
competencias exclusivas de especialidades, siempre y cuando al final de su 
descripción se incluyera que dichas competencias son específicas de cada 
especialidad en concreto. Con este criterio se han verificado hasta ahora todas 
nuestras titulaciones de máster y grado que contienen especialidades y menciones 
respectivamente. 
 
En base a lo expuesto anteriormente y también por un motivo de coherencia con el 
resto de másters que se imparten en esta universidad, y que se han definido tal y 
como se propone en este programa, solicitamos a la Comisión que se pueda aceptar 
esta propuesta.  
 
 


 Algunas competencias son demasiado amplias, lo que las hace difícilmente 
evaluables. Sirva como ejemplo, la CE2: 


 
Respuesta UPC: 
 
Tal y como se detalla en un apartado posterior de este informe, se ha redefinido el 
redactado de todas las competencias específicas, incluida la CE2 referenciada por la 
Comisión. 
 
 


 La CETFM1 y CETFM2 parecen incompatibles entre sí, por lo que no las podrían 
adquirir los estudiantes simultáneamente. Las CETFM3 y CETFM4 no son 
competencias específicas. 


 
Respuesta UPC: 
 
Dado que el máster cuya verificación se persigue tiene una clara orientación 
profesional, y sin entrar en el fondo de la crítica que juzga como incompatibles la 
CETFM1 y CETFM2, se ha decidido eliminar la segunda. 
 
Asimismo, y para reflejar la investigación que lleva implícito todo trabajo de fin de 
máster, se ha modificado ligeramente la redacción de la CETFM1, quedando tal y 
como se indica a continuación: 


CETFM Investigar y aplicar los conocimientos teóricos adquiridos al 
desarrollo de un caso real de empresa. 
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Por otro lado, efectivamente, y como indica el informe de evaluación, las dos 
competencias siguientes no son competencias específicas: 
 


 CETFM3  Elaborar y transmitir ideas, proyectos, informes y propuestas. 


 CETFM4 Identificar y aplicar técnicas de trabajo intelectual y de gestión 
del tiempo personal; así como de búsqueda y gestión de 
información relevante. 
 


Realmente, se trata de competencias transversales, por lo que se ha procedido a su 
eliminación.  
 
 


 La mayoría de las competencias están redactadas en forma de actividades a realizar, 
la CE2 por ejemplo, además hay dos partes diferenciadas: "Organizar los 
departamentos de marketing y ventas en base a criterios de rentabilidad y 
eficiencia, adaptándolos a la demanda de los mercados y anteponiéndose a ella; y 
diseñar la integración estratégica de la actividad comercial y de marketing de la 
empresa con las diferentes áreas funcionales de la misma”, lo que dificultaría su 
evaluación. 


 
Respuesta UPC: 
 
La Comisión ha establecido la necesidad de revisar la definición de competencias 
para corregir dos aspectos: 
 


a) En alguna competencia, como la CE2, se incluyen en la redacción dos partes 
diferenciadas. Se ha corregido esta dualidad desglosando la anterior CE2 en 
CE2 y CE3. 


 
b) La redacción de las competencias está realizada en forma de actividades a 


realizar. Se ha modificado la formulación de todas las competencias 
específicas para conseguir descripciones que se ajusten al concepto de 
competencias acuñado por la Agència per a la Qualitat del Sistema 
Universitari de Catalunya (AQU), en su Guía per a l’avaluació de 
competències en l’área de ciències socials (2009). Así, la nueva redacción de 
las competencias buscar integrar conocimientos, habilidades y actitudes para 
tareas específicas. 


 
En consecuencia, la nueva propuesta de competencias específicas incluida en la 
memoria es la siguiente: 
 


CE1 Identificar las magnitudes, estructuras y políticas de los mercados que 
pueden influir en la evolución de la coyuntura económica local y global en las 
decisiones de marketing y evaluar el sentido y la fuerza del impacto mediante 
el uso de herramientas cuantitativas y prospectivas y con un enfoque 
estratégico presidido por la búsqueda de oportunidades y amenazas.  


CE2 Diseñar la estructura organizativa de los departamentos de marketing y 
ventas que mejor se adapte e incluso se anticipe a la demanda de los 
mercados, comparando cuál de los modelos y principios de diseño 
organizativo acopla mejor en cada caso, y ateniéndose a criterios de 
rentabilidad, eficiencia y estímulo del compromiso y de la mejora continua. 
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CE3 Diseñar la integración estratégica de la actividad comercial y de marketing de 
la empresa con las diferentes áreas funcionales de la misma, buscando 
sinergias entre todas ellas, y con el uso de técnicas de planificación y de 
modelos de organización innovadores que faciliten la visión 
interdepartamental. 


CE4 Reconocer la necesidad de plantear una investigación de mercados desde una 
actitud directiva inspirada en el valor del conocimiento del consumidor, y, en 
su caso, diseñar la planificación del encargo, comparar las ventajas y 
desventajas de su realización interna o externa, interpretar sus resultados y 
aplicarlos estratégicamente en la toma de decisiones. 


CE5 Describir las políticas de marketing y ventas argumentando las directrices 
que las guiarán de acuerdo con la cultura, la política y los objetivos de la 
empresa. (Competencia específica de la especialidad Dirección Comercial). 


CE6 Formular las estrategias sobre el mix de marketing a partir del análisis 
estratégico, en coherencia con la política y los objetivos de la empresa y 
teniendo en cuenta las estrategias de los competidores. (Competencia 
específica de la especialidad Dirección Comercial). 


CE7 Interpretar y evaluar las cuentas de explotación de las distintas unidades 
estratégicas de negocio de una empresa como base para el diagnóstico 
objetivo en la toma de decisiones comerciales y de marketing con una visión 
global. (Competencia específica de la especialidad Dirección Comercial). 


CE8 Formular previsiones de ventas y establecer objetivos acordes con los 
diagnósticos, haciendo uso de los métodos más avanzados y con una actitud 
de rigor, factibilidad y anticipación de tendencias y discontinuidades. 
(Competencia específica de la especialidad Dirección Comercial). 


CE9 Diseñar, implementar y evaluar planes comerciales centrados en incrementar 
el valor de los clientes de la empresa, integrando para ello las nuevas 
tecnologías en este proceso, de modo que todas las acciones consideren 
cómo aprovechar la dimensión digital. (Competencia específica de la 
especialidad Dirección Comercial). 


CE10 Diseñar e implantar modelos de organización comercial en la empresa que 
sean acordes a sus relaciones con los mercados y objetivos a desarrollar. 
(Competencia específica de la especialidad Dirección Comercial). 


CE11 Desarrollar la estrategia de imagen, identidad y cultura de la empresa de 
acuerdo con los objetivos corporativos y de marketing, de modo que se 
consiga fortalecer la posición competitiva en el negocio. (Competencia 
específica de la especialidad Comunicación Estratégica). 


CE12 Diseñar políticas de responsabilidad social corporativa que colaboren en la 
mejora de la imagen y de la competitividad de la empresa, que incluyan 
balances sociales y estén alineadas con la misión y visión de la compañía. 
(Competencia específica de la especialidad Comunicación Estratégica). 


CE13  Describir el mapa de stakeholders de una organización y formular una 
estrategia comercial que considere todos sus intereses y necesidades, de 
modo que la red esté gestionada por relaciones de confianza. (Competencia 
específica de la especialidad Comunicación Estratégica). 


CE14 Identificar y desarrollar planes de comunicación interna y externa alineados 
con la estrategia corporativa y que refuercen el posicionamiento de la 
empresa en el mercado, la percepción de valor por los clientes y el 
compromiso de los empleados. (Competencia específica de la especialidad 
Comunicación Estratégica). 
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CE15 Comparar, seleccionar e implementar las acciones concretas de comunicación 
de acuerdo con los planes establecidos y teniendo en cuenta la naturaleza de 
los stakeholders, así como controlar su rentabilidad. (Competencia específica 
de la especialidad Comunicación Estratégica). 


CE16 Elaborar auditorías de riesgos y protocolos de actuación en casos de 
comunicación de crisis, manejando eficazmente todos los medios incluyendo 
los audiovisuales y digitales, con la actitud de preservar la confianza de 
clientes y demás stakeholders. (Competencia específica de la especialidad 
Comunicación Estratégica). 


CETFM Investigar y aplicar los conocimientos teóricos adquiridos al desarrollo de un 
caso real de empresa. 


 
 


 Hay tres competencias transversales (CT1, CT2 y CT5) que se formulan utilizando el 
verbo "conocer". Se recuerda a la Institución la necesidad de utilizar verbos de 
acción cuyos resultados puedan ser evaluables. 


 
Respuesta UPC: 
 
Efectivamente, las competencias mencionadas comienzan por el verbo “conocer”. No 
obstante, respecto a las competencias transversales hemos de informarles que el 
redactado de éstas fue aprobado por el Consejo de Gobierno de la UPC y por tanto, 
dichas competencias son comunes a todos los planes de estudio, tanto de grado 
como de máster, de la UPC. 
 
Dado que el redactado que se ha hecho constar en esta memoria es el que tenemos 
aprobado por nuestra institución, y así se ha publicitado para todos nuestros 
estudios y es el que figura en nuestros sistemas de información, hemos considerado 
conveniente no modificarlo en estos momentos.  
 
No obstante, y conscientes de que el redactado actual de dichas competencias no es 
el adecuado, se recoge esta propuesta de modificación para hacer un cambio a nivel 
institucional y aplicarlo a todos los estudios de grado y máster de la UPC. Una vez 
tengamos aprobado por el Consejo de Gobierno de nuestra universidad la nueva 
redacción de las competencias transversales, procederemos a su implantación y 
modificación.  
 
 


APARTADO 4. ACCESO Y ADMISIÓN DE ESTUDIANTES 
 


 Según el perfil de acceso, se plantea un máximo de complementos formativos de 18 
créditos. Esta Comisión duda que con sólo 18 créditos se puedan alcanzar unos 
conocimientos y competencias suficientes en Estadística, Marketing y Organización y 
Administración de Empresas, que permita acceder al Máster con suficiencia previa 
para iniciar unos estudios avanzados de Máster, para algunos títulos de acceso. 
Asimismo, se duda que en el ámbito de las Ciencias Sociales y Jurídicas no se 
requieran más complementos formativos en algunos casos (p.e. Antropología, que no 
requiera conocimientos de Organización y Administración de Empresas y de 
Marketing). Se debe acotar en mayor medida el perfil de ingreso, o aumentar los 
complementos formativos. 
 
Respuesta UPC: 
 
De acuerdo a las indicaciones de la Comisión, se ha reestructurado el apartado 4.6 
de la memoria de verificación en dos sentidos: 
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a. Se han aumentado los complementos formativos para determinadas 


titulaciones de ingreso hasta los 30 ECTS.  
 


b. Se ha mejorado la distribución de dichos complementos puesta en 
relación con la titulación de ingreso, sobre todo, en el ámbito de las 
Ciencias Sociales y Jurídicas, tal y como se solicita en la evaluación de la 
solicitud. 


 
En cuanto a lo primero, se han añadido dos complementos formativos adicionales a 
los tres existentes en la solicitud original, lo que eleva a 5 complementos de 6 ECTS 
cada uno (30 ECTS en su totalidad) la oferta de materias de compensación de 
conocimientos. Los nuevos complementos son Dirección Comercial I, de 6 ECTS (2º 
de ADE de EAE y EUNCET, segundo cuatrimestre). El motivo por el que se ha 
procedido a la adición de esta asignatura, es porque sintetiza diversos contenidos de 
la materia Marketing, que proporcionará al estudiante el conocimiento de las 
diferentes políticas de producto, precio, distribución y comunicación de cara a 
integrarlas en la estrategia competitiva de la empresa. Esta asignatura complementa 
el conocimiento del complemento formativo Fundamentos de Marketing y se 
estructura sobre las competencias específicas que permitirán al alumno establecer 
estrategias para el mix de marketing dentro de los distintos entornos empresariales 
que se presenten. La asignatura incluye el estudio de las herramientas de 
comunicación que permitirán al estudiante establecer planes integrados que 
impliquen a todos aquellos actores con intereses en la empresa. 


 
Además, se ha añadido el complemento formativo Organización y Administración de 
Empresas II, de 6 ECTS (4º de ADE de EAE y EUNCET, primer cuatrimestre). El 
motivo por el que se ha procedido a la adición de esta asignatura es porque integra 
contenidos de Estrategia Empresarial, que ayudarán al estudiante a proporcionarle 
una visión global sobre la empresa y las consecuencias de la toma de decisiones en 
la misma. Esta asignatura vendrá a complementar los contenidos ya iniciados en 
Organización y Administración de Empresas I y proporcionará al alumno una visión 
más práctica en cuanto a las diferentes herramientas de las que dispone una 
empresa para la planificación estratégica y la internacionalización de la misma; como 
por ejemplo, la comprensión de conceptos fundamentales relacionados con la 
actualidad empresarial para tener, de esta manera, una visión amplia de la realidad 
económica que afecta a la empresa. 


 
Con las referidas adiciones, la tabla original número 1 del apartado 4.6 queda de la 
manera siguiente: 


 
Titulación de Acceso Complementos 


Formativos 
Grados o licenciaturas del 
ámbito de las Artes y las 
Humanidades 


Organización y 
Administración  de 
Empresas I y II 
Estadística I 
Fundamentos de Marketing 
Dirección Comercial I 


Grados o licenciaturas del 
ámbito de las Ciencias 


Organización y 
Administración  de 
Empresas I y II 
Fundamentos de Marketing 


Grados o licenciaturas del 
ámbito de las Ciencias de la 
Salud 


Organización y 
Administración  de 
Empresas I y II 
Fundamentos de Marketing 
Dirección Comercial I 
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Grados o licenciaturas del 
ámbito de las Ingenierías y la 
Arquitectura sin formación 
previa en el ámbito de la 
economía y la empresa 


Organización y 
Administración  de 
Empresas I y II 
Fundamentos de Marketing 
Dirección Comercial I 


Grados o licenciaturas del 
ámbito de las Ciencias Sociales 
y Jurídicas 


Ver nota* 


 
 


En cuanto a lo segundo, se han realizado diversas modificaciones, y en concreto: 
 


a. Después de consultar sus respectivos planes de estudios en diversas 
universidades, se han reagrupado las titulaciones de acceso de la rama 
de Ciencias Sociales y Jurídicas, con el fin de determinar, con mayor 
claridad, los complementos necesarios para cada caso. Así, el grado o 
licenciatura en Psicología se ha trasladado al grupo de Sociología, 
Educación y Geografía, ya que se ha detectado la existencia de materias 
de Estadística o de Técnicas Cuantitativas de Investigación en la 
mayoría de grados de Psicología consultados; una característica que 
comparte con los grados en Sociología, Educación y Geografía.  
 


b. Se ha creado una agrupación exclusiva para el caso específico de 
Estadística, ya que si bien comparte estos conocimientos con las 
titulaciones de Psicología, Sociología, Educación y Geografía, los grados 
en Estadística también incluyen materias sobre organización y 
administración de empresas y sobre matemáticas, por lo que los 
complementos formativos que deberán realizar los titulados en esta 
área de conocimientos se han acotado a Fundamentos de Marketing y 
Dirección Comercial. 
 


 


Titulaciones de Acceso Complementos Formativos 


Antropología 
Ciencia Política 
Historia 


Organización y Administración  de Empresas I y II 
Estadística I 
Fundamentos de Marketing 
Dirección Comercial I 


Derecho 


Organización y Administración  de Empresas I y II 
Estadística I 
Fundamentos de Marketing 
Dirección Comercial I 


Psicología 
Sociología 
Educación 
Geografía 


Organización y Administración  de Empresas I y II 
Fundamentos de Marketing 
Dirección Comercial I 


Economía Fundamentos de Marketing 
Empresa Sin complementos formativos 


Estadística Fundamentos de Marketing 
Dirección Comercial I 


Comunicación Estadística I 
Organización y Administración  de Empresas I y II 


 


 
Como consecuencia de las modificaciones anteriores, se han adaptado los cuadros 
relativos a los complementos formativos eximidos por experiencia profesional previa 
acreditada y se han añadido los contenidos de los nuevos complementos formativos 
en el capítulo correspondiente, al final del apartado 4.6 de la memoria. 
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Por último, después de consultar diversos planes de estudios de distintos grados en 
Comunicación, y siguiendo con las indicaciones del informe, se ha procedido a 
reconsiderar los complementos formativos previstos para dichos grados, 
suprimiéndose los de Fundamentos de Marketing y añadiéndose el de Organización y 
Administración de Empresas II.  


 
 


 En relación con la normativa sobre la transferencia y reconocimiento de créditos, en 
la memoria de verificación se plantea un reconocimiento por título propio de hasta 45 
créditos. Sin embargo, en ese mismo apartado 4.4 se señala: “Con independencia 
del número de créditos que sean objeto de reconocimiento, para tener derecho a la 
expedición de un título de máster de la UPC se han de haber matriculado y superado 
un mínimo de créditos ECTS, en los que no se incluyen créditos reconocidos o 
convalidados de otras titulaciones de origen oficiales o propias, ni el reconocimiento 
por experiencia laboral o profesional acreditada. El mínimo de créditos a superar en 
el caso de másteres de 60 ECTS es del 70% de los créditos de la titulación, por lo 
que en este máster, el número máximo de créditos a reconocer es de 18 ECTS”. Por 
tanto, parece que como máximo pueden reconocerse 18 y no 45 créditos. Debe 
aclararse este punto. 
 
Respuesta UPC: 
 
Efectivamente, el redactado que figura en este apartado puede llevar a confusión, 
por lo que les indicamos a continuación los criterios de reconocimientos: 


En todos los casos, los criterios a aplicar son los que se indican anteriormente en el 
informe de la comisión, es decir: “El mínimo de créditos a superar en el caso de 
másteres de 60 ECTS es del 70% de los créditos de la titulación, por lo que en este 
máster, el número máximo de créditos a reconocer es de 18 ECTS”. 


Este máximo a reconocer se aplica a los reconocimientos procedentes de otros 
estudios oficiales y/o de títulos propios, en este último caso, siempre y cuando no se 
supere el 15% del total de los créditos de la titulación que establece la legislación 
vigente. En consecuencia, en este máster se podrían dar las siguientes casuísticas de 
reconocimientos: 
 
 De 0 a 18 ECTS procedentes únicamente de títulos oficiales. 
 De 0 a 9 ECTS procedentes de títulos propios (15% de los créditos del máster). 
 La combinación de reconocimientos procedentes de ambas tipologías, tanto de 


estudios oficiales como de títulos propios. Se podrían dar por tanto múltiples 
casuísticas, teniendo en cuenta que el total de créditos a reconocer es de 18 
ECTS, de los cuales, 9 como máximo pueden ser procedentes de títulos 
propios. 


 
No obstante todo lo mencionado anteriormente, y tal y como regula el artículo 6.4 
del RD 861/2010 en lo que respecta al reconocimiento procedente de títulos propios, 
se puede reconocer un porcentaje superior al 15% de los créditos de la titulación en 
aquellos casos en los que el título propio se extingue por implantación de un título 
oficial y sea sustituido por éste. Esta es la casuística que se da en este máster para 
el itinerario EAE, además de la establecida con carácter general anteriormente 
descrita. 
 
En estos casos, la normativa de la UPC no establece máximo de créditos a reconocer, 
sino que el máximo será aquel que se haya verificado. De hecho, se trataría de un 
tratamiento similar a las adaptaciones por extinción de plan de estudios. 
 
En resumen, en este máster el límite de créditos a reconocer es el siguiente: 
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 Por créditos procedentes de estudios oficiales y títulos propios, a excepción 


del título propio de EAE que se extingue por implantación de este máster 
oficial: 18 ECTS. 


 
 Para los créditos procedentes exclusivamente del título propio de Máster en 


Dirección de Marketing del Centro Universitario EAE, edición del curso 
2014/2015 del que se está solicitando poder reconocer más del 15% en base 
al artículo 6.4 del RD 861/2010 antes mencionado, el máximo es el solicitado 
en esta memoria, es decir: 25 ECTS (tal y como se explica en el apartado de 
alegaciones siguientes, se ha reducido el número de créditos a reconocer 
procedente de este máster). 


 
Para evitar confusiones al respecto, hemos indicado en el formulario del aplicativo 
del apartado 4.4 que el número máximo de ECTS a reconocer procedente de títulos 
propios es de 9, refiriéndonos en este caso a la regulación general.  
 
Así mismo, en dicho apartado 4.4, dentro del subapartado de “Créditos procedentes 
de títulos propios a extinguir por la implantación del presente título oficial de máster 
– Itinerario EAE”, hemos añadido que el límite de 18 ECTS a reconocer en másters 
de 60 ECTS no se aplica en el caso específico de esta titulación, donde se podrán 
reconocer hasta 25 ECTS. 
 
 


 Debe aclararse también desde qué edición del título propio se propone el 
reconocimiento, y aportar en la memoria la información de ese título propio para el 
conjunto de ediciones que se planee dicho reconocimiento. En cualquier caso, 
analizando el Plan Docente del título propio, muchos de los contenidos del mismo no 
son avanzados (de nivel de máster), sino de grado, con un elevado contenido para 
los pocos créditos a impartir, por lo que se debe justificar en mayor medida ese 
reconocimiento solicitado (dado que se recuerda que se está solicitando un 
reconocimiento con un Máster oficial). 
 
Respuesta UPC: 
 
Como consecuencia de la voluntad conjunta de UPC y EAE de solicitar la verificación 
del máster propio en Dirección de Marketing de este último centro, se preparó un 
procedimiento que fuera lo más beneficioso posible para los estudiantes que se 
hallaran en el curso afectado por el traspaso. Así, el curso académico 2014/2015 se 
inició, en EAE, con la misma estructura académica que se ha presentado en esta 
memoria de verificación para el título oficial, si bien el título propio incorporó 9 ECTS 
más distribuidos en diferentes materias para suplir la diferencia de ECTS entre el 
TFM del título propio (de 6 ECTS) y el TFM del título oficial (de 15 ECTS).  
 
Ello significa que la edición del título propio para la que se solicita el 
reconocimiento es la correspondiente, únicamente, al curso académico 
2014/2015, ya que en las anteriores, el plan de estudios del Máster propio en 
Dirección de Marketing de EAE era ciertamente distinto al que se ha presentado en 
la memoria de verificación, por lo que el reconocimiento se revelaba muy complejo 
y, en todo caso, exiguo. Por todo ello, a los estudiantes que hubieran obtenido el 
título propio extinguido con anterioridad a la citada edición 2014/2015, sólo se les 
podrá reconocer, como máximo, lo previsto en las normativas aplicables; esto es, el 
15% de ECTS cursados en el mencionado título propio, siempre y cuando haya una 
equivalencia entre las asignaturas de ambos planes de estudio respecto a las 
competencias y carga de trabajo para el estudiante. 
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La Comisión también incide en que algunos de los contenidos de los planes docentes 
del título propio no se corresponden con un nivel de máster. Pues bien, en este orden 
de cosas, EAE ha analizado profundamente los cambios resultantes de la aplicación 
de las recomendaciones de la citada Comisión y ha acordado no reconocer los 
créditos de las materias en los que los cambios, tanto a nivel de competencias como 
de contenidos, han sido más profundos. 
 
En consecuencia, el cuadro de reconocimientos del capítulo 4.4 se ha reformulado, 
de tal forma que en el nuevo cuadro de reconocimientos no se reconoce la materia 
que se ha visto más afectada en mayor medida por la introducción de los cambios 
sugeridos por la Comisión en relación con su adecuación al nivel de máster, y que es 
la siguiente: 
 


 Dirección y Gestión en la Organización (20 ECTS) 
 
 


APARTADO 5. PLANIFICACIÓN DE LA TITULACIÓN 
 


 En relación con la Planificación de la titulación, en algunos casos los contenidos 
explicativos de las diferentes materias son escasos para el número de créditos 
previstos. Sirva como ejemplo la materia 1: “Formación Obligatoria. Dirección y 
gestión en la organización”. Ello impide analizar el carácter avanzado obligatorio que 
deben tener esos contenidos. Los contenidos deben ir más allá de los de grado, y con 
la información de la memoria, analizando créditos y contenidos de las asignaturas, se 
hace difícil determinar si realmente el peso básico será para estos contenidos 
avanzados. 
 
Respuesta UPC: 
 
Siguiendo las indicaciones de la Comisión, se han detallado con mayor profundidad 
en el despliegue del plan de estudios del aplicativo, los contenidos explicativos de 
todas las materias, así como los resultados de aprendizaje, de modo que queda 
ahora claro que los conocimientos y las habilidades a desarrollar son mucho más 
avanzados que los fijados en planes de estudios de grado relacionados con el 
Máster.  


 
Además, se han detallado las referencias bibliográficas con las que se pretenden 
cubrir los objetivos docentes, lo que contribuye a reafirmar el carácter avanzado y 
actualizado de los contenidos. 
 
 


 Deberían especificarse también los mecanismos con que se cuenta para controlar la 
identidad de los estudiantes en los procesos de evaluación. 
 
Respuesta UPC: 
 
En el momento de realizar una prueba de evaluación, ya sea escrita u oral, el 
alumno deberá presentar su carné de estudiante, que será contrastado por el 
evaluador y cotejado con la lista de asistentes a la prueba de evaluación. 


 
En el caso de la modalidad semi-presencial, las pruebas de evaluación son siempre 
de carácter presencial, por lo que se aplicarían los mismos mecanismos de control 
que para la modalidad presencial. 
 
Se ha incluido esta información en el apartado 5.1 de la memoria. 
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 La Universidad plantea un TFM realizado hasta por 3 estudiantes, aunque la 


evaluación será individual. La institución debe especificar la forma en la que se emite 
un dictamen individual sobre el TFM cuando se realice en grupo. 
 
Respuesta UPC: 
 
Antes de proceder a dar respuesta a esta observación, cabe poner de manifiesto que 
el apartado 5.1.1.5 de la memoria de verificación presentada, contenía el enlace 
virtual a la normativa del Trabajo de Fin de Máster de sendos centros 
(http://www.euncet.es/normativas.htm), que desarrolla, entre muchos otros 
aspectos relacionados con el TFM, la forma a través de la cual se emite un dictamen 
individual del TFM realizado en grupos. Recogemos, seguidamente, los artículos de 
dicha normativa más directamente relacionados con la información requerida por la 
comisión.  


 
Art. 23: Evaluación de la progresión de los integrantes de los equipos 
Al finalizar cada tutoría obligatoria, el tutor evaluará los progresos de los equipos 
que tutoriza en base a los criterios contenidos en el plan docente del TFM. Dicha 
evaluación deberá tener en cuenta, necesariamente, la progresión individual de cada 
uno de los alumnos, según los parámetros e indicadores revisados a cada 
convocatoria por el Grupo de Innovación Docente de EAE (GID-EAE) y equivalente 
de EUNCET, aprobados por la Comisión Académica y publicados en el citado plan 
docente. 


 
Art. 24: Dictamen individual del tutor 
Al finalizar el período de tutorías obligatorias, el tutor preparará un breve dictamen 
escrito que contendrá su valoración sobre la progresión individual de cada uno de los 
miembros del equipo con arreglo a los parámetros e indicadores citados en el 
artículo anterior. Dicho dictamen, redactado en el modelo contenido en el Anexo 2 
de la presente normativa, y con referencia DA_TFMD en el Sistema de Garantía 
Interna de Calidad, será entregado personalmente por el tutor a los demás 
miembros del tribunal en la fecha y hora de la defensa, con el fin de que éste 
disponga de mayores evidencias en el proceso de evaluación. El dictamen se unirá al 
acta de evaluación del TFM. 


 
Art. 38: Desarrollo de la defensa individual 
La primera parte de la defensa será de carácter individual; es decir, después de que 
el equipo reciba las explicaciones oportunas sobre el funcionamiento del acto, los 
miembros del equipo procederán individualmente a la defensa, que necesariamente 
abarcará todos los contenidos del trabajo, no pudiéndose repartir la defensa de uno 
o varios de sus capítulos o apartados entre aquéllos. La defensa individual se 
organizará por orden alfabético del primer apellido. Cada alumno dispondrá de un 
período de 15 minutos para proceder a su defensa, no pudiendo permanecer sus 
compañeros de equipo en el aula mientras se produce la misma. Al acabar cada 
defensa individual, el secretario acompañará al alumno fuera del aula y convocará al 
siguiente, en el orden citado anteriormente. El tribunal no podrá formular preguntas 
durante la defensa individual. 


 
Art. 40: Exposición de los dictámenes individuales por parte del vocal 
Finalizado el período de preguntas, el secretario ordenará a los miembros del equipo, 
y al público si lo hubiere, que abandonen la sala, con el fin de que el tribunal pueda 
deliberar libremente. Antes de iniciarse la deliberación, el vocal dará cuenta del 
contenido del dictamen individual de cada alumno al tribunal, con el fin de orientarle 
sobre la progresión de su trabajo en el equipo. Las orientaciones del vocal no son de 
carácter vinculante, si bien deberán ser oídas por el tribunal.  


C
SV


: 3
08


15
53


76
26


09
86


35
46


79
40


7 
- V


er
ifi


ca
bl


e 
en


 h
ttp


s:
//s


ed
e.


ed
uc


ac
io


n.
go


b.
es


/c
id


 y
 e


n 
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)







UPC VERIFICA – Máster Universitario en Dirección de Marketing 
Respuesta al informe previo AQU  Julio 2015 
 


13 
 


 
Art. 41: Deliberación del tribunal 
Después de escuchar al vocal, el presidente y el secretario deliberarán en privado 
sobre la calificación individual de los integrantes del equipo, para lo cual el vocal 
deberá abandonar la sala. Una vez finalizada la deliberación, el secretario del 
tribunal convocará separada y sucesivamente a los integrantes del equipo por orden 
alfabético del primer apellido, y les comunicará el resultado de la deliberación. 


 
Art. 43: Criterios de evaluación 
Los criterios de evaluación aplicados por los tribunales son los aprobados por los 
claustros docentes de cada programa al inicio de la convocatoria, validados por el 
Grupo de Innovación Docente EAE (GID-EAE) y equivalente de EUNCET, y publicados 
por la Comisión Académica. Dichos criterios deben constar en los planes docentes de 
TFM de cada programa. El tribunal no podrá establecer criterios de evaluación 
adicionales, ni prescindir de la puntuación de uno o varios de ellos, o aplicar criterios 
diferentes según los integrantes de los equipos. 


 
Art. 44: Evaluación individual 
Con independencia del número de integrantes de un equipo, la evaluación se 
realizará de manera individual para cada uno de ellos, aplicando los criterios 
mencionados en el artículo anterior. 
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APARTADO 6. PERSONAL ACADÉMICO Y DE APOYO 


 
El personal académico parece insuficiente porque se basa en cálculos que requieren de 
una mayor explicación. En todo caso, la información aportada es confusa, insuficiente y 
requiere de una sistematización y claridad mayor. Así, por ejemplo, en el caso de EAE, 
sólo se computan como dedicación del profesor las horas lectivas, pero eso no implica 
que su dedicación se limite a las mismas. Habiendo tres grupos y las horas adicionales 
que deben complementar las estrictas horas presenciales de clase, parece una 
dedicación/esfuerzo del profesorado muy elevado, suponiendo que un solo profesor de 
los tres grupos previstos (sin saber, además, si un mismo profesor imparte más de una 
asignatura, si su dedicación es a tiempo completo o parcial, si sólo se dedica a este 
título o imparte docencia en otros títulos, etc.).  
 
Esta duda sobre la dedicación real de cada profesor y su compatibilidad con la docencia 
de otras asignaturas (del propio título o de otros), o de otras actividades profesionales, 
se acrecienta al analizar el enlace sobre el CV del profesorado. Por citar sólo un ejemplo, 
un profesor ha impartido recientemente 27 créditos en el Centro, teniendo, además, 
otras actividades profesionales. Otro profesor que en un curso académico, 
independientemente de otras actividades, señala que ha impartido docencia de 
alrededor 100 créditos ECTS,… Adicionalmente, la dedicación de sólo tres horas de 
tutoría al TFM parece muy escasa. 
 
Debe presentarse una información más clara y detallada que permita resolver todas las 
dudas planteadas.  
 
Asimismo, dado que la memoria de verificación que se está evaluando debe ser única y 
la información no susceptible de cambio, se debe incorporar a la Memoria aquellos 
aspectos más relevantes de los CVs del profesorado, que permitan un posterior 
seguimiento y acreditación (como por ejemplo es la especialización del profesorado en 
cada asignatura impartida) y que complemente la ya existente. Esta información debe 
aportar datos claros sobre la docencia a impartir en el título, en otros títulos, su 
dedicación horaria a la Universidad, su especialización académica, investigadora y 
profesional relacionada con la materia a impartir, etc., de manera que pueda 
visualizarse, para el conjunto de profesores, Centros, y grupos a impartir la suficiencia 
del profesorado y su calidad. Todo ello, además, teniendo en cuenta que, tal y como 
señala la memoria, ambos centros comparten parte del claustro docente.  
 
En algunos casos no se aporta información sobre la capacidad y experiencia 
investigadora del profesorado estrictamente relacionadas con el ámbito del título 
(publicaciones científicas relevantes, proyectos de investigación realizados, por 
ejemplo), relacionados con las asignaturas impartidas, que permitan evaluar esa 
dimensión del profesorado. A ello hay que añadir el grupo semipresencial, lo que aún 
introduce más dudas sobre la suficiencia de personal académico que asegure una 
docencia de calidad suficiente. Para el caso de EUNCET, pueden extrapolarse la mayoría 
de comentarios realizados en el párrafo anterior. 


 
 Subsanar y aportar toda la información necesaria sobre el profesorado según lo 


expuesto en el informe. 
 
Respuesta UPC: 
 
Teniendo en cuenta las indicaciones planteadas por la Comisión, se han efectuado 
las siguientes modificaciones: 


 
 
 


C
SV


: 3
08


15
53


76
26


09
86


35
46


79
40


7 
- V


er
ifi


ca
bl


e 
en


 h
ttp


s:
//s


ed
e.


ed
uc


ac
io


n.
go


b.
es


/c
id


 y
 e


n 
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)







UPC VERIFICA – Máster Universitario en Dirección de Marketing 
Respuesta al informe previo AQU  Julio 2015 
 


15 
 


 
1. Aumentar el número de profesores doctores acreditados, doctores y no 


doctores. Concretamente, se ha añadido al claustro docente de ambos 
centros a los docentes siguientes: 


 
 


Cabeza, Danielis Doctor acreditado 
Crespi, Montserrat Doctor acreditado 
Giménez, Víctor Doctor acreditado 
Merigó, José María Doctor acreditado 
Seguí, Luis Doctor acreditado 
Velasco, Emilio Doctor acreditado 
Vizuete, Emilio Doctor acreditado 
Cáliz, Cristina Doctor 
Galiana, Jorge Doctor 
Girotto, Michele Doctor 
Lucas, Cristian Doctor 
Muns, Alexandre Doctor 
Ruíz, Dolores Doctor 
Sansó, Marc Doctor 
Alba, Ignacio No doctor 
Muñoz, Jaime No doctor 
Robinat, José Ramón No doctor 
Rufas, Francesc No doctor 
Valoira, Tatiana No doctor 
Violán, Miguel Ángel No doctor 
Vergés, Josep No doctor 


 
 


De igual modo, se ha procedido a eliminar a los siguientes profesores, al 
haber sido substituidos por otros que presentaban mayor relación con la 
materia a impartir. 


 
Dichos profesores son: 


 
Bara, Marc Doctor  
Santandreu, Pol No doctor 
Puerto, Elena No doctor 


 
2. Se ha elaborado la lista exacta de docentes para cada grupo de docencia; 


esto es, se han identificado a los profesores que impartirán docencia en los 
dos grupos presenciales y en el grupo semipresencial de EAE, y en el grupo 
presencial y en el grupo semipresencial de EUNCET. 
 


3. Se ha vinculado a cada profesor de cada grupo de docencia con la 
asignatura concreta que impartirá. 
 


4. Se han computado como horas de dedicación del profesorado, no sólo las 
horas lectivas, sino las de dedicación al alumno y las de preparación de 
materiales y preparación y corrección de exámenes. 
 


5. Al haber aumentado el claustro docente siguiendo las recomendaciones de 
la Comisión, se ha evitado que un solo profesor pueda impartir docencia en 
todos los grupos, estableciéndose un máximo de dos grupos de docencia 
por profesor en el mismo cuatrimestre.  


 
 


C
SV


: 3
08


15
53


76
26


09
86


35
46


79
40


7 
- V


er
ifi


ca
bl


e 
en


 h
ttp


s:
//s


ed
e.


ed
uc


ac
io


n.
go


b.
es


/c
id


 y
 e


n 
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)







UPC VERIFICA – Máster Universitario en Dirección de Marketing 
Respuesta al informe previo AQU  Julio 2015 
 


16 
 


 
6. Se ha relacionado la experiencia docente, investigadora y profesional de los 


profesores con las asignaturas que imparten. 
 


7. Se ha elaborado una lista de los profesores que impartirán docencia 
simultáneamente en el Máster Universitario en Dirección de Marketing y en 
el Máster Universitario en Administración y Dirección de Empresas, cuya 
verificación se ha solicitado conjuntamente con la del título anterior. Dicha 
lista señala con claridad las horas totales de dedicación de dichos 
profesores al Máster Universitario en Dirección de Marketing y la suma de 
las horas totales de dedicación a ambos.  
 


8. Habida cuenta de que no existe limitación alguna en cuanto al porcentaje 
de claustro docente que deba ostentar la categoría de doctor o de doctor 
acreditado en el ámbito de los títulos propios, tanto EAE como EUNCET han 
limitado la participación de estas categorías de profesorado a las 
titulaciones universitarias citadas; esto es, los profesores doctores y 
doctores acreditados que constan en las memorias de verificación del 
Máster Universitario en Administración y Dirección de Empresas, y en el 
Máster Universitario en Dirección de Marketing, no podrán impartir docencia 
en titulaciones propias a partir del curso 2015/2016, con el fin de evitar el 
exceso de dedicación total señalado por la Comisión. 
 


Todas las modificaciones reseñadas anteriormente se han trasladado a los cuadros 
correspondientes del capítulo 6.1. 
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PROPUESTAS DE MEJORA 


 
APARTADO 5. PLANIFICACIÓN DE LA TITULACIÓN 


 
 Sería recomendable incrementar el módulo de marketing digital en detrimento del 


módulo inicial de Proceso de planificación comercial y de marketing en las 
organizaciones. 
 
Respuesta UPC: 
 
Si bien la sugerencia que nos formula la Comisión es, a todas luces, lógica, dada la 
enorme importancia que los medios digitales han adquirido en todas las dimensiones 
comerciales, consideramos que es imposible cubrir toda la problemática del 
marketing digital en una sola materia, aunque se aumente su carga lectiva en 
detrimento del módulo inicial de “Proceso de planificación comercial y de marketing 
en las organizaciones”.  


 
Por otro lado, el estudio del marketing digital así enfocado daría la impresión de ser 
una función vertical más del área comercial, cuando realmente la digitalización es 
una función horizontal que ha impregnado y cambiado las formas de entender y de 
hacer en el resto de funciones del marketing. Por ello, se ha preferido capacitar a los 
alumnos en el uso de los medios digitales impregnando a todo el máster de una 
orientación digital, es decir, haciendo de la digitalización un denominador común y 
transversal a todas las materias. 


 
En la ampliación de contenidos y en la bibliografía que les acompaña, incluidos en la 
respuesta a estas observaciones de la Comisión, puede ahora observarse que en 
todas las materias y asignaturas se incluyen puntos específicos de trabajo de la 
dimensión digital que afecta a sus contenidos. Se han incluido también referencias 
bibliográficas específicas para cada una de ellas. 
 
 


 La Actividad Formativa del TFM en la modalidad del itinerario presencial EUNCET es 
distinta a la de las otras modalidades. Debe corregirse el error o justificar la 
diferencia respecto a anteriores centros y modalidades 
 
Respuesta UPC: 
 
Efectivamente, se trata de un error de transcripción en el aplicativo. Las dos 
actividades formativas del TFM correspondientes a la modalidad presencial de 
EUNCET son, igual que en el resto de modalidades, las siguientes: 
 


A08 Elaboración de trabajos cooperativos. Realización y presentación de 
trabajos en grupo en el que es necesario una coordinación del trabajo y 
una división de las tareas entre los miembros del equipo. 


 
A10. Tutorías. Sesiones de resolución de dudas sobre los conceptos teóricos o 


bien sobre trabajos prácticos. 
 
Se ha procedido a subsanar el error en el despliegue del plan de estudios. 
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4. ACCESO Y ADMISIÓN DE ESTUDIANTES 
 
Subapartados  
4.1 Sistemas accesibles 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 a las enseñanzas 
4.2 Requisitos de acceso y criterios de admisión. Condiciones o pruebas de acceso 
especiales (siempre autorizadas por la Administración competente). Indicar criterios 
de admisión a las enseñanzas oficiales de Máster así como los complementos 
formativos que, en su caso, establezca la universidad. 
4.3 Sistemas accesibles de apoyo y orientación de los estudiantes una vez 
matriculados   
4.4 Transferencia y reconocimiento de créditos: sistema propuesto por la 
Universidad 
4.6   Descripción de los complementos formativos necesarios, en su caso, para el 
acceso al Máster 
 
 
4.1 Sistemas accesibles 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 a las 
enseñanzas 
 
De acuerdo con el artículo 16 del Real Decreto 1393/2007, de 29 de octubre, por el 
que se establece la ordenación de las enseñanzas universitarias oficiales, 
modificado por el Real Decreto 861/2010, podrán acceder a estas enseñanzas 
oficiales de máster quienes reúnan los requisitos exigidos por la legislación vigente 
para el acceso a estudios universitarios oficiales de máster y cumplan la normativa 
vigente, así como su admisión a estas enseñanzas conforme al artículo 17 del RD 
antes mencionado. 
 
Perfil de ingreso recomendado: 
 
El Máster se dirige, preferentemente, a licenciados, graduados y diplomados en: 
 


• Ciencias Empresariales. 
• Administración y Dirección de Empresas. 
• Economía. 
• Investigación y Técnicas de Mercado. 


 
Igualmente podrán acceder titulados universitarios oficiales en la rama de 
conocimiento de Ingeniería y Arquitectura, con formación específica en el ámbito 
de la economía y la empresa, tales como el Grado en Ingeniería en Tecnologías 
Industriales o el Grado en Ingeniería Mecánica, ambos de la UPC. 
 
No obstante, aquellos candidatos que no sean titulados universitarios de las ramas 
de conocimiento anteriormente mencionadas o que siéndolo, no hayan cursado 
planes de estudios que incluyan los fundamentos de la titulación de máster que se 
propone, deberán cursas una serie de complementos de formación para sentar las 
bases del conocimiento en el ámbito de la gestión empresarial, según lo que se 
especifica en el apartado 4.6. 
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Plan de difusión de la titulación y sistemas de información previa a la 
matriculación: 


La difusión de la titulación se realiza por diferentes canales: 
 


• Dossiers monográficos. 
 


• Folletos publicitarios del programa, en donde se detallan las características 
propias del programa, el perfil del estudiante, condiciones de acceso, salidas 
profesionales, plan de estudios, profesorado, preinscripción, matriculación y 
precio del curso. 
 


• Publicación en las webs de los centros que presentan esta Memoria de toda 
la información de carácter organizativo de las asignaturas: guía docente, 
horarios, nombre del responsable de la asignatura y del profesorado que la 
imparte, bibliografía y método de evaluación de cada asignatura. 
 
Para EAE:  
http://www.eae.es/part-time/marketing-y-comercial/master-de-direccion-
de-marketing 
 
Para EUNCET: 
http://www.euncet.es/formacio/tots_els_estudis/programa.php?id=1189 


 
• Publicación en la web de la UPC. 


http://www.upc.edu/aprendre/estudis/masters-universitaris 
 


• Presencia en Ferias Nacionales e Internacionales. 
 
 
Planes de acogida y orientación a estudiantes de nuevo ingreso: 
 
Las actividades de acogida de estudiantes de la UPC se integran en el proyecto “La 
UPC te informa” que facilita información sobre el procedimiento de matrícula y 
sobre los servicios y oportunidades que ofrece la universidad, a través de Internet 
(http://www.upc.edu/es/masteres/matricula y http://www.upc.edu/ca/serveis/guia-
dacollida-a-la-upc-per-a-lestudiantat) y del material que se entrega a cada estudiante 
en soporte papel y digital junto con la carpeta institucional. 
 
En este plan de acogida se les instruye sobre cómo funciona la UPC, sus estudios, 
de cómo participar en los órganos de gobierno, cómo utilizar las nuevas 
tecnologías de la información para estudiar mejor y los servicios de Biblioteca. En 
definitiva, conocen cuáles son sus derechos y deberes como estudiantes de la 
Universidad Politécnica de Catalunya y los recursos que ésta pone a su disposición 
para su formación integral. También se entrega a cada estudiante material en 
soporte papel y digital con toda la información necesaria, así como la carpeta 
institucional. 
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Para los estudiantes provenientes de otros países, es a través del 
portal http://www.upc.edu/sri (mantenido por el Servicio de Relaciones 
Internacionales, SRI) que se ofrece buena parte de la orientación y ayuda (en 
inglés, español y catalán) a dichos estudiantes sobre diferentes aspectos que 
afectan su vida en Barcelona. Dicha ayuda se ofrece ya desde antes de la 
matriculación, e incluye aspectos tales como alojamiento y residencias de 
estudiantes, información sobre la ciudad, cursos de catalán y castellano, seguro de 
salud, ayudas y becas, la “semana de orientación” y los procedimientos de 
legalización de su estancia en España. Por otra parte, se recomienda a los 
estudiantes que acudan personalmente al SRI para cualquier necesidad. 
 
Por otro lado, desde los Centros Universitarios EAE y EUNCET se lleva a cabo 
también un plan de acogida destinado a todos los nuevos estudiantes del centro, 
con la finalidad de orientarlos y animarlos en el inicio de su etapa como 
estudiantes de máster. 
 
Plan de acogida del Centro Universitario EAE: 


 
Desde el momento en que un estudiante se matricula en el máster, el centro EAE 
activa su plan de acogida. 


 
Por medio de este plan, se llevan a cabo una serie de actividades y acciones 
dirigidas a integrar a los nuevos estudiantes en la Comunidad EAE. En concreto, el 
circuito de comunicación de dicho plan es el siguiente: 
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En consecuencia, el Centro Universitario EAE prevé tres sistemas de acogida y 
orientación de estudiantes de nuevo ingreso: 


• La Welcome Week: se organiza una semana antes del inicio lectivo del 
máster y cuenta con cinco días de duración en los que se ofrecen diversos 
talleres destinados a estudiantes de nuevo ingreso, como un taller legal para 
los estudiantes extranjeros, mesas redondas sobre el sistema educativo y el 
entorno político y social de España, también para el colectivo de estudiantes 
no españoles; encuentros y charlas informales con el director del programa, 
así como con los profesores más destacados; visitas guiadas a la ciudad; 
talleres sobre la política académica y los procedimientos y normativas de la 
escuela y de la UPC, etc. La Welcolme Week está organizada por el 
Departamento de Coordinación de Programas, que cuenta con la 
colaboración de diversas empresas externas. 
 


• Cada estudiante cuenta con un asesor personal que le guía durante el 
proceso de matriculación. Dicho asesor también le orienta a su llegada a la 
escuela y le ayuda en los trámites en los que el alumno pueda requerir. Los 
asesores dependen jerárquica y orgánicamente del Departamento de 
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Admisiones. Las funciones de asesoría empiezan desde el mismo día en que 
el estudiante llega a la escuela y se prolongan hasta que sea necesario a 
petición de éste. 
 


• Una vez finalizada la Welcome Week, y en el primer día lectivo del 
programa, el director realiza una presentación formal del mismo junto con el 
claustro docente. 
 


Adicionalmente, durante los primeros días de curso, el Departamento de 
Coordinación de Programas presta una especial atención a las necesidades de los 
estudiantes de nueva incorporación, y sobre todo de los extranjeros, resolviendo 
cualquiera de las dudas que les pudieran surgir. En este orden de cosas, cabe 
recordar que, además de la figura del director del programa, existe un coordinador 
administrativo con funciones de asesoramiento. 


 
Plan de acogida del Centro Universitario EUNCET: 


 


La Euncet, por su parte, dispone de un programa de acogida dirigido a los 
estudiantes de nuevo ingreso que complementa al proyecto “La UPC te informa”. 
Los puntos principales de este programa son: 


• Información sobre el procedimiento de matrícula: a través de Internet 
(http://info.euncet.es) o a través del personal de admisiones que atiende las 
solicitudes de información telefónica o personalmente concertando una visita 
en la Euncet. 


 
• Material que se entrega a cada estudiante en soporte papel y digital junto 


con la carpeta institucional. 
 


• Sesión de acogida que coincide con el primer día de clase que tiene como 
objetivo informar sobre: 


o La Euncet, su misión y organización. 
o La estructura docente y de administración y Servicios. 
o El plan de estudios. 
o La normativa académica. 
o Los servicios de información e informáticos a disposición de los 


estudiantes. 
o Instalaciones y servicios generales de la Euncet. 


 
Antes del inicio de curso, el estudiante dispondrá de toda la información académica 
suficiente para poder planificar su proceso de aprendizaje (guías docentes de las 
asignaturas, calendario de exámenes…). Toda esta información se publica a través 
de la página web http://info.euncet.es 


 
A partir de esta página se acceden a las distintas titulaciones y programas 
formativos que ofrece la Euncet. En el caso concreto de las titulaciones de Máster y 
para cada una de ellas se ha estructurado la información en las siguientes 
categorías:  


o Acceso 
o Admisión 
o Complementos 
o Matrícula 
o Calendario 
o Profesorado 
o Plan de estudios 
o Metodología 
o TFM 
o Normativas 
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APARTADO 6. PERSONAL ACADÉMICO Y DE APOYO 
 
6.1. Profesorado 
 
El cuadro de profesores es el siguiente: 
 
Universidad Centro Categoría Total % Doctores % Horas % 
UPC EAE Profesor 


asociado 
100 71,5 100 


UPC EUNCET Profesor 
asociado 


100 77,78 100 


 
Capacidad docente requerida 
 
En base al Plan de estudios del Máster Universitario en Dirección de Marketing y el 
número de plazas de nuevo ingreso solicitadas, a continuación se presenta la 
estimación del número de horas de profesor requeridas para el desarrollo de la 
titulación. 
 
En la tabla 6.1 se presenta el cómputo global de las horas presenciales de profesor 
requeridas para el desarrollo del conjunto de asignaturas que conforman el plan de 
estudios.  
 
Tabla 6.1. Horas presenciales de profesor requeridas por las asignaturas del plan de estudios.  
Asignaturas ECTS Q HDP/ETCS HDP NP NG HTDP


MÓDULO 1 - Dirección y Gestión en la Organización  
Proceso de planificación comercial y de 
marketing en las organizaciones 5 Q1 9 45 300 7 315 


Investigación de mercados, gestión de la 
información y toma de decisiones 5 Q1 9 45 300 7 315 


Impacto financiero de las decisiones estratégicas 5 Q1 9 45 300 7 315 


Marketing en entornos digitales 5 Q1 9 45 300 7 315 


MÓDULO 2 - Dirección de Marketing Estratégico / Imagen, Identidad y Cultura Corporativa 


Creación de valor en la empresa / Branding 
Corporativo 5 Q1 9 45 300 7 315 


Entrega de valor al cliente / Cultura corporativa 5 Q1 9 45 300 7 315 


MÓDULO 3 - Planificación Estratégica de Mercados & Go-to-Market / Planificación Estratégica de 
Medios 


Estrategias de venta y comercialización / 
Dirección de comunicación 5 Q2 9 45 300 7 315 


Gestión de clientes y cuentas clave: nuevos 
modelos de organización comercial / Estrategias 
de comunicación 


5 Q2 9 45 300 7 315 


Estrategias comerciales de marketing centradas 
en el cliente / Planificación de medios 5 Q2 9 45 300 7 315 


Total Horas profesor (docencia 
asignaturas) 45   405   2835 


Leyenda:  
ECTS: Número de créditos ECTS de cada asignatura 
Q: Cuatrimestre en el que se imparte cada asignatura 
HDP/ECTS: Número de horas presenciales de profesor por crédito ECTS (9 horas de docencia presencial 
por crédito). 
HDP: Horas de docencia presencial requeridas por la carga total de créditos de la asignatura (9h/ECTS * 5 
ECTS/Asignatura = 45 h/asignatura). 
NP: Número de plazas de nuevo ingreso (300 plazas). 
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NG: Número de grupos docentes necesarios dado el número de plazas y considerando una capacidad 
máxima de 45 estudiantes por grupo.  
HTDP: Número de horas totales de profesor (docencia presencial) por asignatura (45 h/asignatura * 7 
grupos = 315 horas). 
 
 
En la tabla 6.2 se presenta el cómputo de horas de profesor requeridas para el 
desarrollo del Trabajo Fin de Máster, considerando que éste se realizará en grupos de 
3 estudiantes, siendo la evaluación individualizada a cada uno de ellos. 
 
Tabla 6.2. Horas presenciales de profesor requeridas por el Trabajo Fin de Máster (TFM). 
MÓDULO 4 – Trabajo Fin de Máster (15 ECTS – Q2) HDP NP NG HTDP


Sesiones plenarias 25 300 7 175 


Tutorías de TFM 10 300 100 1000 


Tribunales de TFM 2 300 100 300 


Total Horas profesor (TFM)    1475 


Leyenda:  
HDP: Horas de profesor por sesiones plenarias / tutoría de TFM / tribunales 
NP: Número de plazas de nuevo ingreso (300 plazas). 
NG: Número de grupos necesarios dado el número de plazas y considerando una capacidad máxima de 45 
estudiantes por grupo en el caso de las sesiones plenarias, de 3 estudiantes por TFM. 
HTDP: Número de horas totales de profesor. 
 
 
En la tabla 6.3 se muestra la asignación de horas de profesor requeridas para la 
coordinación tanto del máster como de cada una de las asignaturas. 
 
Tabla 6.3. Horas presenciales de profesor requeridas por la coordinación del máster y las asignaturas  


HDP N HTDP 


Coordinación de máster (Profesor responsable)   20 1 20 


Coordinación de asignaturas (Profesor responsable) 10 14 140 


Coordinación de TFM (Profesor responsable) 10 1 10 


Total Horas profesor (tareas de coordinación)   170 


Leyenda:  
HDP: Horas de profesor requeridas por tarea de coordinación. 
N: Número de coordinaciones según sea coordinación de la titulación (1) o coordinación de asignaturas (14 
asignaturas distintas) 
HTDP: Número de horas totales de profesor requeridas para la coordinación académica.  
 
En definitiva, para el correcto desarrollo del Máster, se requiere una capacidad de 
4480 horas de profesor, lo que equivale a 18,67 profesores a tiempo completo.  
 
 
Profesorado del Centro Universitario EAE 


La asignación docente planificada para el máster en Dirección de Marketing en el curso 
académico 2018-2019 se muestra en las tablas 6.4 y 6.5. Esta asignación tiene en 
cuenta que el máster en Dirección de Marketing, de 60 ECTS, está organizado en 7 
grupos de docencia —3 para la especialidad de Dirección Comercial en castellano, 3 
para la especialidad de Dirección Comercial en inglés y 1 para la especialidad de 
Comunicación Estratégica. 
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Tabla 6.4. Profesores asignados al plan de estudios del Máster en Dirección de Marketing para el curso 2018-
2019. 
PROFESORES PR C_PR PC C_PC 


Máster Universitario en Dirección de Marketing J Morillo D   


MÓDULO 1 - Dirección y Gestión en la Organización 


Proceso de planificación comercial y de marketing en las 
organizaciones 


J Boria DA JM Galí D 


  


E Schonberg N 


J Fernández D 


F Rufas N 


Investigación de mercados, gestión de la información y 
toma de decisiones 


S Fontdecaba DA A Oliver D 


  


S García D 


Y Stefanu D 


F Rufas N 


Impacto financiero de las decisiones estratégicas 
M Bara D J Torres DA 


  J Dalmau D 


Marketing en entornos digitales 


X Arroyo DA F Beneitez N 


  
J Llagostera N 


F Vila D 


MÓDULO 2 - Dirección de Marketing Estratégico (Especialidad 1) 


Creación de valor en la empresa 


J Olive DA F Rufas N 


  


C Morillo D 


B Derqui D 


A Ward D 


Entrega de valor al cliente M Girotto DA MA Violán N 


   T González DA 


MÓDULO 2 - Imagen, Identidad y Cultura Corporativa  (Especialidad 2) 


Branding Corporativo C Creuheras N M Sole N 


Cultura corporativa MA Violán N   


MÓDULO 3 - Planificación Estratégica de Mercados & Go-to-Market (Especialidad 1) 


Estrategias de venta y comercialización 


M Mach DA F Rufas N 


  
J Delcor D 


A Ward D 


Gestión de clientes y cuentas clave: nuevos modelos de 
organización comercial 


M Guerris N J Delcor D 


  


J Morillo D 


A Ward D 


B Derqui D 
Estrategias comerciales de marketing centradas en el 
cliente A Núñez N A Solores N 


MÓDULO 3 -  Planificación Estratégica de Medios  (Especialidad 2) 


Dirección de comunicación J Marqués DA   


Estrategias de comunicación M González DA C Aced D 


Planificación de medios M Girotto DA F Vila D 
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MÓDULO 4 -  TFM*  


Sesiones Plenarias 


H Torrez D M Girotto DA 


  
J Delcor D 


MA Violán N 


Tutorías 
H Torrez D 60 TFM DA 


  40 TFM D 


Tribunales H Torrez D 60% DA 


   40% D 


Leyenda:  
PR: Profesor responsable 
C_PR: Categoría del profesor responsable: DA (Doctor Acreditado); D (Doctor); N (No doctor). 
PC: Profesores colaboradores 
C_PC: Categoría de los profesores colaboradores: DA (Doctor Acreditado); D (Doctor); N (No doctor). 
* Un 40% de los Trabajos Fin de Máster se asignarán a profesores Doctores y un 60% a Doctores Acreditados, teniendo en 
cuenta el área de conocimiento de los mismos y la tipología de TFM. 
 
 
Tabla 6.5. Horas de dedicación del personal docente al Máster Universitario en Dirección de Marketing 
(MUDMKT) y al conjunto de titulaciones de EAE, para el curso 2018-2019. 
Profesor Categoría 


profesor 
Horas asignadas al 


MUDMKT 
Horas asignadas al conjunto 


de titulaciones de EAE 
A Núñez N 199 199 


A Oliver D 162 162 


A Solores N 81 81 


A Ward D 135 135 


B Derqui D 54 54 


C Aced D 11,25 11,25 


C Creuheras N 28 28 


C Morillo D 4,5 49,5 


E Schonberg N 67,5 67,5 


F Beneitez N 90 90 


F Rufas N 364,5 498 


F Vila D 56,25 56,25 


H Torrez D 10 90 


J Boria DA 145 145 


J Dalmau D 13,5 13,5 


J Delcor D 65 286 


J Fernández D 56,25 83,25 


J Llagostera N 45 45 


J Marqués DA 55 235 


J Morillo D 31,25 31,25 


J Olive DA 28 28 


J Torres DA 234 560 


JM Galí D 11,25 191,25 


M Bara  D 77,5 154 


M Girotto DA 302,5 472,5 
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M González DA 43,75 43,75 


M Guerris N 178,75 359,75 


M Mach DA 100 440,75 


M Sole N 27 114,75 


MA Violán N 197,5 197,5 


S Fontdecaba DA 55 535 


S García D 27 27 


T Gonzalez DA 33,75 33,75 


X Arroyo DA 145 445 


Y Stefanu D 45 45 


Leyenda:  
Categoría profesor: DA (Doctor Acreditado); D (Doctor); N (No doctor). 
Horas: Número de horas asignadas en la planificación docente del curso 2018-2019.  
 
 
Tasas de profesorado del Centro Universitario EAE 


De acuerdo con la planificación para el curso 2018-2019 en el Centro Universitario EAE 
que se ha mostrado en el punto anterior, la siguiente tabla muestra los porcentajes de 
docencia impartida por profesores doctores y doctores acreditados en el máster en 
Dirección de Marketing. 


 
TASAS de PROFESORADO*  


Docencia impartida por PETC Tasa (%) 


Doctores 13,3  71,5%  
Doctores Acreditados 8,0  60% 


Doctores No Acreditados 5,3  40% 


No Doctores  5,3
 


28,5% 
 


TOTAL 18,7  100,0%  


Leyenda:  
PETC: Número de profesores equivalentes a tiempo completo (un tiempo completo = 240 horas de docencia 
al año) 
* Las tasas de profesorado se calculan teniendo en cuenta la carga docente correspondiente a la impartición 
de docencia, la dirección de TFM y las tareas de coordinación.  


 
Los indicadores evidencian el cumplimiento de los requisitos de cualificación 
académica exigidos al profesorado de máster (70% de profesorado doctor, y de ellos, 
un 60% acreditado). 
 
Estos resultados demuestran que el profesorado del Centro Universitario EAE reúne los 
requisitos legales necesarios para el correcto desarrollo del máster en Dirección de 
Marketing, con un número de 300 plazas de nuevo ingreso.  
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Profesorado del Centro Universitario EUNCET 
 


GRUPO B EUNCET PRESENCIAL                 


Asignatura Cuatr. ECTS Profesor Categoría 


Horas de 
docencia 
en este 
grupo 


Horas de 
atención al 


alumno, y de 
preparación y 
corrección de 


exámenes y 
actividades 


Horas 
totales de 


dedicación


Horas 
semanales 


de 
dedicación 


ASIGNATURAS OBLIGATORIAS                 
Proceso de planificación comercial y de marketing en 
las organizaciones 1 5 Alba, Ignacio No doctor 45 24 69 5,75 
Investigación de mercados, gestión de la información 
y toma de decisiones 1 5 Merigó, Jose M.* Doctor acred. 45 24 69 5,75 


Impacto financiero de las decisiones estratégicas 1 5 Torres, José Doctor acred. 45 24 69 5,75 


Marketing en entornos digitales 1 5 Sansó, Marc Doctor  45 24 69 5,75 


ESPECIALIDAD: DIRECCIÓN COMERCIAL                 


Creación de valor en la empresa 1 5 Rufas, Francesc No doctor 45 24 69 5,75 


Entrega de valor al cliente 1 5 Cabeza, Danielis Doctor acred. 45 24 69 5,75 


Estrategias de venta y comercialización 2 5 Morillo, Juan Doctor 45 24 69 5,75 
Gestión de clientes y cuentas clave: nuevos modelos 
de organización comercial 2 5 Alegret, Alejandro Doctor 45 24 69 5,75 
Estrategias comerciales de marketing centradas en el 
cliente 2 5 Keropyan, Aras Doctor acred. 45 24 69 5,75 


TRABAJO DE FIN DE MÁSTER                 
Trabajo de fin de máster (25 alumnos / 3 alumnos 
por grupo / 5 grupos por tutor = 1,66. Redondeado a 
2 tutores) 


2 


15 Arroyo, Javier Doctor acred. 45   45 3,75 


15 Sansó, Marc Doctor 45   45 3,75 


              
*El Dr. Merigó es residente en Chile e impartirá esta 
asignatura de forma presencial y concentrada en tres 
semanas.               
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Asignaturas obligatorias  y de especialidad:       
Doctores:   77,78% % s/ doctores 
- Doctores acreditados   44,44% 57,14% 
- Doctores no acreditados   33,33% 42,86% 
No doctores   22,22%   
TOTAL   100,00%   
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GRUPO E EUNCET SEMIPRESENCIAL                 


Asignatura Cuatri. ECTS Profesor Categoría 
Horas de 


docencia en 
este grupo 


Horas de 
atención al 


alumno, y de 
preparación y 
corrección de 


exámenes y 
actividades 


Horas 
totales de 


dedicación 


Horas 
semanales 


de 
dedicación 


ASIGNATURAS OBLIGATORIAS                 
Proceso de planificación comercial y de marketing en 
las organizaciones 1 5 Alba, Ignacio No doctor 30 24 54 4,5 
Investigación de mercados, gestión de la información 
y toma de decisiones 1 5 Seguí, Luis Doctor acred. 30 24 54 4,5 


Impacto financiero de las decisiones estratégicas 1 5 Merigó, Jose M.* Doctor acred. 30 24 54 4,5 


Marketing en entornos digitales 1 5 Arroyo, Javier Doctor acred. 30 24 54 4,5 


ESPECIALIDAD: DIRECCIÓN COMERCIAL                 


Creación de valor en la empresa 1 5 Acosta, Eleuterio Doctor 30 24 54 4,5 


Entrega de valor al cliente 1 5 Esteban, Irene Doctor acred. 30 24 54 4,5 


Estrategias de venta y comercialización 2 5 Muñoz, Jaume No doctor 30 24 54 4,5 
Gestión de clientes y cuentas clave: nuevos modelos 
de organización comercial 2 5 Morillo, Juan Doctor 30 24 54 4,5 
Estrategias comerciales de marketing centradas en el 
cliente 2 5 Robinat, J.R. No doctor 30 24 54 4,5 
ESPECIALIDAD: COMUNICACIÓN 
ESTRATÉGICA                 


Branding Corporativo 1 5 Valoira, Tatiana No doctor 30 24 54 4,5 


Cultura corporativa 1 5 Crespi, Montserrat Doctor acred. 30 24 54 4,5 


Dirección de comunicación 2 5 Pestaña, José Vicente Doctor acred. 30 24 54 4,5 


Estrategias de comunicación 2 5 Valls, Joaquin Doctor 30 24 54 4,5 


Planificación de medios 2 5 Lingan, Jessica Doctor 30 24 54 4,5 


TRABAJO DE FIN DE MÁSTER                 
Trabajo de fin de máster (25 alumnos / 3 alumnos 
por grupo / 5 grupos por tutor = 1,66. Redondeado a 
2 tutores) 


2 
15 Medina, F. Xavier Doctor acred. 45   45 3,75 


15 Giménez, Víctor Doctor acred 45   45 3,75 
 
*El Dr. Merigó es residente en Chile e impartirá esta asignatura de forma presencial y concentrada en tres semanas. 
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Asignaturas obligatorias y de especialidad:   
Doctores:   71,43% % s/ doctores 
- Doctores acreditados 42,86% 60,00%
- Doctores no acreditados 28,57% 40,00%
No doctores   28,57%   
TOTAL   100,00%   
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Distribución de la carga docente del profesorado de ambos centros 


Un número importante de profesores imparten docencia en el máster en Dirección de 
Marketing tanto en el Centro Universitario EAE como en el Centro Universitario 
EUNCET. 


A continuación se muestra la participación del claustro docente del máster en ambos 
centros; en ella se muestra las horas de docencia asignadas a cada uno de los 
profesores que participan en el máster en uno o en ambos centros docentes.  


 
Horas de docencia impartida por profesor 


  EAE EUNCET  
Nombre Categoría Q1 Q2 Q1 Q2 TOTAL 
Alejandro Alegret D 0 0 0 45 45 
Andrés Núñez N 0 199 0 0 199 
Andreu Oliver D 162 0 0 0 162 
Andrew Ward D 13,5 121,5 0 0 135 
Angel Solores N 0 81 0 0 81 
Aras Keropyan DA 0  0  0 45 45  
Belén Derqui D 40,5 13,5 0 0 54 
Cristina Aced D 0 11,25 0 0 11,25 
Carlos Creuheras N 28 0 0 0 28 
Chelo Morillo D 4,5 0 0 0 4,5 
Danielis Cabeza, DA 0 0 45 0 45 
Eleuterio Acosta D 0 0 30 0 30 
Enrique Schonberg N 67,5 0 0 0 67,5 
Fátima Vila D 45 11,25 0 0 56,25 
Fernando Beneitez N 90 0 0 0 90 
Francesc Rufas N 274,5 90 45 0 409,5 
Harold Torrez D 0 10 0 0 10 
Ignacio Alba N 0 0 75 0 75 
Irene Esteban DA 0 0 30 0 30 
J.R. Robinat N 0 0 0 30 30 
Jaume Muñoz N 0 0 0 30 30 
Javier Arroyo DA 0 0 30 0 30 
Jessica Lingan D 0 0 0 30 30 
Joaquim Marqués DA 0 55 0 0 55 
Joaquin Valls D 0 0 0 30 30 
Jordi Dalmau D 13,5 0 0 0 13,5 
Jordi Delcor D 0 65 0 0 65 
Jordi Fernández D 56,25 0 0 0 56,25 
Jordi Olive DA 28 0 0 0 28 
Jaume Llagostera N 45 0 0 0 45 
Jose M. Merigó DA 0 0 75 0 75 
José Vicente Pestaña DA 0 0 0 30 30 
Josefa Boria DA 145 0 0 0 145 
Josep M. Galí D 11,25 0 0 0 11,25 
Josep Torres DA 234 0 45 0 279 
Juan Morillo D 10 21,25 0 75 106,25 
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Luís Seguí DA 0 0 30 0 30 
Marc Sansó D 0 0 45 0 45 
Marc Bara D 77,5 0 0 0 77,5 
Manel Guerris N 0 178,75 0 0 178,75 
Marta González DA 0 43,75 0 0 43,75 
Mercè Mach DA 0 100 0 0 100 
Mel Sole N 27 0 0 0 27 
Michele Girotto DA 178,75 123,75 0 0 302,5 
Miguel Ángel Violán N 122,5 75 0 0 197,5 
Montserrat Crespi DA 0 0 30 0 30 
Sara Fontdecaba DA 55 0 0 0 55 
Soleil García D 27 0 0 0 27 
Tatiana Valoira N 0 0 30 0 30 
Toni González DA 33,75 0 0 0 33,75 
Xavier Arroyo DA 145 0 0 0 145 
Yanna Stafanu D 45 0 0 0 45 


TOTAL  1980 1200 510 315 4005 


Leyenda:  
Categoría profesor: DA (Doctor Acreditado); D (Doctor); N (No doctor). 
 
 
Información académica y profesional del profesorado 


En la página web de ambos centros se puede encontrar el perfil académico, 
investigador y profesional actualizado de los profesores del máster en Dirección de 
Marketing.  
 
Centro Universitario EAE:  
https://www.eae.es/full-time/master-direccion-marketing-gestion-
comercial/profesorado 
 
Centro Universitario EUNCET:  
https://www.euncet.es/master-universitario-direccion-marketing-terrassa/ 
 
 


Personal académico con dedicación exclusiva al máster en el Centro 
Universitario EAE 


En cuanto al resto de personal académico con dedicación exclusiva al máster, el 
Centro Universitario EAE cuenta con la figura de vicedecano de postgrados, que ha 
sido asumida, como nueva incorporación, por el Dr. Juan Morillo.  


El vicedecanato de postgrados se une al vicedecanato de grados, que dirige el Dr. 
Josep M. Galí, en el despliegue operativo de las decisiones de índole académica del 
Decanato y del Comité de Dirección del Centro. A esta figura se une la figura del 
director académico del máster: el profesor Alejandro Alegret. Finalmente, se ha 
ampliado la Coordinación Académica del Centro, con la incorporación de una 
coordinadora del máster y nuevo personal de administración y servicios. 
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6.2. Otros recursos humanos 


 
Centro Universitario EAE 
 


Información actualizada del PAS  


El Centro Universitario EAE ha ampliado y consolidado en años recientes una 
estructura del Departamento Académico organizada en tres áreas académicas 
principales:   


- El área de servicio a los estudiantes (incluyendo Coordinación académica) 
- El área de docencia 
- El área de investigación y publicaciones 


La diferenciación de estas tres áreas académicas junto con la determinación de 
nuevos puestos académicos está dotando al Centro Universitario EAE de una sólida 
estructura académica, cuyo organigrama es el siguiente: 
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Josep Maria Altarriba, Ph.D. 
Dean 


Student Services 


María Ávila 
Assistant Dean for Graduate 


Students Services 


Úrsula Molina 
Head of Events and Conferences 


Martha Martin 
Chief Academic Administrator for 


Graduate Programs 


Entrepreneurship 


Meysam Zolfaghari, Ph.D.  
Associate Dean for 
Entrepreneurship 


Administration 


Cristina Tomàs, Ph.D.  
Associate Dean for Strategic 
Planning and Administration 


Mariona Vilà, Ph.D.  
Head of Academic Excellence 


Programs 


Marta Fernández 
Chief Librarian 


Teaching 


Josep Maria Galí, Ph.D.  
Associate Dean for 


Undergraduate Programs 


Andrés de Andrés 
Head of the Program Office of 


the Bachelor in Business 
Administration 


Albert Arisó, Ph.D. 
Head of the Program Office of 
the Bachelor in Marketing and 


Digital Communications 


Sonia Pereira 
Head of Undergraduate Students 


Services 


Elisabet Blánquez 
Chief Academic Administrator for 


Undergraduate Programs 


Juan Morillo, Ph.D.  
Associate Dean for Graduate 


Programs 


Harold Torrez, Ph.D. 
Head of Prerequisites Compliance 


and Final Assessment 


Adriana Sauleda 
Head of Academic Programming, 


a.i. 


Rocío Alfaro, Ph.D. 
Head of Academic Quality 


Graduate 
Programs’ Directors 


Global Programs 


Frank Longo, Ph.D.  
Associate Dean for Global 


Programs 


Gema Calleja, Ph.D. 
Head of International 


Accreditation, Ranking and 
Certification 


Dolores Ruíz, Ph.D. 
Head of International Residential 


Programs 


Federica Garuti 
International Exchange Officer 


(Undergraduate Programs) 


Alberto Cerezo 
International Exchange Officer 


(Graduate Programs) 


Research 


Carlos E. Dittmar, Ph.D.  
Associate Dean for Research 


Ana García-Arranz, Ph.D.  
Director of the Strategic Research 


Center of EAE 


Marc Sansó, Ph.D.  
Director of the Case Center of 


EAE 


Albert Arisó, Ph.D.  
Director of the Teaching 
Innovation Group of EAE 


Josep Maria Altarriba, Ph.D.  
Managing Editor of the Harvard 
Deusto Business Resarch Journal 


Directors of the 
Research Groups of 


EAE 


Full-Time Researchers 
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La mayor parte de la estructura de gestión académica es común para los programas 
oficiales de grado y de máster universitario. El personal de administración y servicios 
dedicado a la gestión académica, común para todos los programas oficiales, totaliza 
13 empleados; sus nombres y características se indican en la tabla siguiente: 
 


EMPLEADO CARGO IMPARTE 
DOCENCIA  


Sra. Cristina Tomàs Vicedecana de Planificación Estratégica y 
Administración Sí 


Sr. Carlos Dittmar Vicedecano de Investigación Sí 


Sr. Frank Longo Vicedecano de Programas Globales Sí 


Sr. Albert Arisó Director del Grupo de Innovación Docente Sí 


Sra. Úrsula Molina Responsable de la Unidad de Conferencias y 
Eventos  No 


Dra. Mariona Vilà Responsable de Programas de Excelencia 
Académica Sí 


Dr. Harold Torrez Responsable de Prerrequisitos y Programas de 
Evaluación Sí 


Sra. Adriana Sauleda Responsable de Programación Académica Sí 


Dra. Rocío Alfaro Responsable de Calidad Académica Sí 


Dra. Gema Calleja Responsable de Acreditaciones Internacionales, 
Rankings y Certificaciones Sí 


Dra. Dolores Ruiz Responsable de Programas Residenciales 
Internacionales Sí 


Sra. Marta Fernández Responsable de Biblioteca No 


Sra. Rosa Ibarra  Ayudante de Biblioteca No 


 
La tabla anterior solo incluye al departamento académico; el resto del PAS del Centro 
Universitario EAE asciende a 64 personas y su distribución por departamentos se 
muestra en la siguiente tabla: 
 


DEPARTAMENTO PERSONAL 


Dirección General 2 


Dpto. de Administración 9 


Dpto. de Marketing y Comunicación  5 


Dpto. de Admisiones 39 


Dpto. de Carreras Profesionales 3 


Dpto. Internacional 3 


Dpto. de Calidad 1 


Dpto. Financiero 2 


Nota: no se incluye el personal de las unidades de servicios transversales del grupo  
ni el personal externo (mantenimiento, limpieza, etc.) 
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Centro Universitario EUNCET 


 
Respecto al PAS, la Euncet cuenta con una plantilla formada por 19 personas, 
agrupadas según se muestra en la tabla siguiente: 


 
 
 


 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 


 
Todo el PAS es personal con contrato laboral indefinido con experiencia contrastada 
realizando sus actividades profesionales en el ámbito de las titulaciones universitarias 
que se han impartido en la EUNCET. 


 
Con la entrada prevista de estudiantes, el Centro Universitario Euncet no tiene 
necesidad de contratación de nuevo personal de soporte. 


 
 


 Categoría Núm. Pas 


Administración 
Jefe de área 2 


Auxiliar Administrativo 2 


Gestión Académica 
Oficial 1ª 1 


Técnicos de gestión 5 


Comercial Técnicos de gestión 2 


Servicios generales 
Encargado Servicios Generales 4 


Auxiliar biblioteca 1 


Informática Operador 2 


Total  19 
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5. PLANIFICACION DE LAS ENSEÑANZAS 
 
Subapartados  
 
5.1. Descripción del plan de estudios y procedimientos para la organización de la 
movilidad de estudiantes propios y de acogida (incluir el sistema de 
reconocimientos y acumulación de créditos) 
5.2. Actividades formativas 
5.3. Metodologías docentes 
5.4. Sistemas de evaluación 
5.5. Nivel 1 
5.3. Descripción de los módulos o materias de enseñanza-aprendizaje que 
constituyen la estructura del plan de estudios, incluyendo las prácticas externas y el 
trabajo fin de Grado o Máster   
 
 
5.1 Descripción del plan de estudios y procedimientos para la organización 
de la movilidad de estudiantes propios y de acogida (incluir el sistema de 
reconocimientos y acumulación de créditos) 
 
 
5.1.1 Descripción del plan de estudios 
 
5.1.1.1 Tabla de distribución de créditos 
 
 


Tipología de créditos Número de créditos 
Créditos totales: 60 ECTS 
Créditos obligatorios: 20 ECTS 
Créditos optativos: 25 ECTS 
Créditos en prácticas externas 
(obligatorias): 


0 ECTS 


Créditos de trabajo de fin de master: 15 ECTS 
 
 
El programa tiene dos posibles itinerarios curriculares: 
 


• Máster Universitario en Dirección de Marketing, especialidad en Dirección 
Comercial. En este caso se cursan las materias obligatorias comunes (20 
ECTS) y el Trabajo de Fin de Máster (15 ECTS), así como los créditos 
correspondientes a la especialidad elegida (25 ECTS). 


 
• Máster Universitario en Dirección de Marketing, especialidad en 


Comunicación Estratégica. En este caso se cursan las materias obligatorias 
comunes (20 ECTS) y el Trabajo de Fin de Máster (15 ECTS), así como los 
créditos correspondientes a la especialidad elegida (25 ECTS). 
 


Este máster, tal y como se ha indicado en apartados anteriores de la memoria, se 
oferta en modalidad presencial para ambos centros y en modalidad semipresencial 
en el Centro Universitario EUNCET. 
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5.1.1.2 Tabla de distribución de módulos / materias 
 
 


Módulo Materia Código 
Créditos 


ECTS 
Formación 
obligatoria 


Dirección y gestión en la 
organización DGO 20 


Formación optativa 
de especialidad 


ESPECIALIDAD 1: DIRECCIÓN COMERCIAL 
Dirección de marketing 
estratégico DME 10 


Planificación estratégica de 
mercados y Go to Market PEM 15 


ESPECIALIDAD 2: COMUNICACIÓN ESTRATÉGICA 
Imagen, Identidad y Cultura 
Corporativa IMA 10 


Planificación Estratégica de 
Medios PLA 15 


Trabajo de fin de 
máster Trabajo de fin de máster TFM 15 
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5.1.1.3 Tabla de distribución temporal de los créditos del plan de estudios: 
 
 


Materia 


Crédi
tos 


ECTS Asignaturas Código 
Créditos 


ECTS Cuatrim. 


OBLIGATORIA 
45 


ECTS 
    


Dirección y gestión 
en la organización 20 


Proceso de planificación comercial y de 
marketing en las organizaciones PPM 5 1 


Investigación de mercados, gestión de la 
información y toma de decisiones IMI 5 1 


Impacto financiero de las decisiones 
estratégicas IFD 5 1 


Marketing en entornos digitales MED 5 1 
ESPECIALIDAD 1: DIRECCIÓN COMERCIAL 


Dirección de 
marketing estratégico 10 


Creación de valor en la empresa CVE 5 1 
Entrega de valor al cliente CVC 5 1 


Planificación 
estratégica de 
mercados y Go to 
Market 


15 


Estrategias de venta y comercialización EVC 5 2 
Gestión de clientes y cuentas clave: 
nuevos modelos de organización 
comercial 


CCC 5 2 


Estrategias comerciales de marketing 
centradas en el cliente CRM 5 2 


ESPECIALIDAD 2: COMUNICACIÓN ESTRATÉGICA 


Imagen, identidad y 
cultura corporativa 10 


Branding Corporativo BRC 5 1 
Cultura corporativa COR 5 1 


Planificación 
estratégica de medios 15 


Dirección de comunicación DCM 5 2 


Estrategias de comunicación ECM 5 2 


Planificación de medios PLM 5 2 


TFM 15 
ECTS     


Trabajo de fin de 
máster 15 Trabajo de fin de máster TFM 15 2 
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5.1.1.4 Modalidades de impartición 
 
A – MODALIDAD PRESENCIAL (FULL-TIME) – Itinerario EUNCET y EAE 
 
Esta modalidad tiene un índice de presencialidad de 9 horas por crédito ECTS y 20 
horas de clase de lunes a viernes en dos cuatrimestres. 
 
 
B – MODALIDAD SEMIPRESENCIAL (PART-TIME) – Itinerario EUNCET 
 
Esta modalidad tiene un índice de presencialidad de 6 horas por crédito ECTS y 10 
horas de clase en tres días por semana y en dos cuatrimestres. La diferencia se 
suple con actividades guiadas por el profesor en formato no presencial. En 
concreto, el modelo metodológico semipresencial se basa en los aspectos 
siguientes: 
 
Programación de las actividades formativas 
 
El estudiante cuenta con la programación semanal de las actividades formativas 
que el docente ha planificado y dispuesto en el plan docente de la asignatura. De 
este modo, puede gestionar su tiempo personal disponible de la forma más 
adecuada y según su estilo de aprendizaje para alcanzar con éxito los objetivos 
marcados.  
 
Sesiones presenciales teórico-prácticas 
 
Se realizan en el aula. El docente dedica una parte de las mismas a la exposición de 
contenidos de la asignatura y otra a la resolución de ejercicios o casos prácticos. 
Para ello, publica en el campus virtual documentos y materiales audiovisuales, en 
formato vídeo o podcast, a través de los cuales presenta la unidad, las principales 
ideas o los conceptos fundamentales y complementados con ejemplos, casos y 
ejercicios resueltos. Estos materiales pueden ser recursos producidos por el propio 
docente o recursos ya existentes en la red. 
 
Tutorías 
 
Sesiones presenciales y no presenciales en las que los estudiantes pueden 
contactar con el docente para plantearle problemas y dudas sobre los ejercicios, 
casos a resolver o clarificación de ideas o conceptos.  
 
 
Entorno de trabajo colaborativo 
 
Campus virtual 
 
Los estudiantes y profesores tendrán a su disposición el campus virtual Atenea 
(Centro Universitario Euncet), que es el espacio de trabajo en línea en el que se 
alojan los recursos y material docente de las materias.  
 
Foros de debate 
 
Cada una de las asignaturas dispondrá de un foro de debate en donde el alumno 
tiene la oportunidad de debatir y comentar con los compañeros de curso cuestiones 
relacionadas con la asignatura. 
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Foro de tutorías 
 
Cada una de las asignaturas dispondrá de un foro en el que el alumno tiene la 
oportunidad de plantear todas sus dudas sobre la asignatura.  
 
Otros foros 
 
Foros que el profesor estime oportuno crear para el mejor desarrollo de la 
asignatura. 
 
WebEx 
 
Aplicación que permite la comunicación remota entre estudiantes y profesores, la 
transferencia de archivos y la utilización de una pizarra virtual. Esta aplicación, con 
la que se pueden realizar videoconferencias, posibilita que profesores y alumnos 
puedan establecer una relación directa a través de las tutorías programadas, con 
identificación de la persona y en tiempo real.  
 
Google Apps 
 


• Correo electrónico 
• Calendario 
• Drive 
• Sites 
• Hangouts  


 
 
5.1.1.5 Trabajo de Fin de Máster 
 
Tanto EUNCET como EAE disponen de una normativa que regula los aspectos 
derivados de la elaboración y defensa del Trabajo de Fin de Máster.  
 
Destacar que en ambos itinerarios el TFM puede realizarse en grupo, siempre y 
cuando los equipos estén conformados por un máximo de tres estudiantes. Un tutor 
no puede tutorizar más de cinco grupos. La normativa del TFM asegura que tanto el 
seguimiento por parte del tutor, que deberá emitir un dictamen separado para cada 
alumno, como la evaluación por parte del tribunal ante el que se defenderá el TFM, 
son de carácter individual y autónomo. Toda la información relativa al sistema de 
evaluación está contenida en la Normativa del Trabajo de Fin de Máster (Másteres 
Universitarios) que se indica a continuación (en el link figuran las normativas para 
ambos itinerarios): 


 
http://www.euncet.es/normativas.htm  
 
A nivel institucional, y sin perjuicio de la normativa específica de aplicación al TFM 
propia de cada centro, la UPC está desarrollando una normativa general a nivel 
institucional que recogerá aspectos relativos al diseño, ejecución, mecanismos de 
supervisión y evaluación, formato y disponibilidad pública de los TFM. Dicha 
normativa será de aplicación para todos los estudiantes de la UPC matriculados en 
un máster universitario oficial y se aprobará para el próximo curso académico. 
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5.1.1.6 Prácticas externas 
 
En este programa de máster no se contempla la realización de prácticas externas 
curriculares obligatorias ni optativas. 
 
 
Tabla de desarrollo de competencias de la titulación a través de las 
materias 
 
Competencias básicas 
 
 


 
 


Materia 
obligatoria 


Materias optativas de 
especialidad TFM 


 
 


DGO DME PEM IMA PLA TFM 


CB06 


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. 


 X X  X X 


CB07 


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. 


X X X X X X 


CB08 


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. 


X   X  X 


CB09 


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. 


   X X X 


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. 


X X X X X X 
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Competencias generales 
 
 


 
 


Materia 
obligatoria 


Materias optativas de 
especialidad TFM 


 
 


DGO DME PEM IMA PLA TFM 


CG01 
Liderar equipos y proyectos generando 
sinergias entre las funciones de 
marketing y ventas. 


X X X   X 


CG02 


Asumir las responsabilidades y tomar las 
decisiones comerciales, de marketing y 
de comunicación con éxito, en el ámbito 
de su desarrollo profesional. 


 X X X X X 


CG03 


Seleccionar y aplicar correctamente 
modelos, técnicas, métodos y 
herramientas de análisis financiero y 
coste-beneficio específicos de la gestión 
comercial, el marketing y la 
comunicación. 


 X X X X X 


CG04 


Diseñar e implementar estrategias 
comerciales y de marketing consistentes 
con el análisis pormenorizado de los 
elementos del macro y micro entorno. 


 X X   X 


CG05 


Analizar la situación interna y externa 
para elaborar diagnósticos de las 
organizaciones, con el fin de establecer 
planes y alternativas coherentes. 


X X X   X 


CG06 


Reconocer el modo en que los resultados 
de la investigación de mercados afectan 
al diseño, comercialización y 
comunicación de los productos. 


X  X X X X 


CG07 


Seleccionar, desarrollar y aplicar las 
estrategias comerciales, de marketing y 
de comunicación óptimas en función de 
la estrategia empresarial. 


 X X X X X 


CG08 


Trabajar con equipos multidisciplinares y 
multiculturales siendo capaz de 
desempeñar distintos roles en tareas 
grupales. 


X X X X X X 


CG09 


Gestionar las nuevas tecnologías 
desarrolladas en el ámbito empresarial y 
aplicarlas en el desarrollo de la actividad 
profesional. 


X X X X X X 
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Competencias transversales 
 
 


 
 


Materia 
obligatoria 


Materias optativas de 
especialidad TFM 


 
 


DGO DME PEM IMA PLA TFM 


CT01 


EMPRENDIMIENTO E INNOVACIÓN: 
Conocer y entender la organización de 
una empresa y las ciencias que rigen su 
actividad; tener capacidad para entender 
las normas laborales y las relaciones 
entre la planificación, las estrategias 
industriales y comerciales, la calidad y el 
beneficio. 


X X X   X 


CT02 


SOSTENIBILIDAD Y COMPROMISO 
SOCIAL: 
Conocer y comprender la complejidad de 
los fenómenos económicos y sociales 
típicos de la sociedad del bienestar; 
tener capacidad para relacionar el 
bienestar con la globalización y la 
sostenibilidad; lograr habilidades para 
utilizar de forma equilibrada y 
compatible la técnica, la tecnología, la 
economía y la sostenibilidad. 


X     X 


CT03 


TRABAJO EN EQUIPO: 
Ser capaz de trabajar como miembro de 
un equipo interdisciplinar, ya sea como 
un miembro más, o realizando tareas de 
dirección, con la finalidad de contribuir a 
desarrollar proyectos con pragmatismo y 
sentido de la responsabilidad, asumiendo 
compromisos teniendo en cuenta los 
recursos disponibles. 


X X X X X X 


CT04 


USO SOLVENTE DE LOS RECURSOS 
DE INFORMACIÓN: 
Gestionar la adquisición, la 
estructuración, el análisis y la 
visualización de datos e información en 
el ámbito de especialidad y valorar de 
forma crítica los resultados de dicha 
gestión. 


X  X  X X 


CT05 


TERCERA LENGUA: 
Conocer una tercera lengua, 
preferentemente el inglés, con un nivel 
adecuado oral y escrito y en consonancia 
con las necesidades que tendrán las 
tituladas y los titulados 


X X X X X X 
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Competencias específicas 
 
 


 
 


Materia 
obligatoria 


Materias optativas de 
especialidad TFM 


 
 


DGO DME PEM IMA PLA TFM 


CE01 


Identificar las magnitudes, estructuras y 
políticas de los mercados que pueden 
influir en la evolución de la coyuntura 
económica local y global en las 
decisiones de marketing y evaluar el 
sentido y la fuerza del impacto mediante 
el uso de herramientas cuantitativas y 
prospectivas y con un enfoque 
estratégico presidido por la búsqueda de 
oportunidades y amenazas. 


X      


CE02 


Diseñar la estructura organizativa de los 
departamentos de marketing y ventas 
que mejor se adapte e incluso se 
anticipe a la demanda de los mercados, 
comparando cuál de los modelos y 
principios de diseño organizativo acopla 
mejor en cada caso, y ateniéndose a 
criterios de rentabilidad, eficiencia y 
estímulo del compromiso y de la mejora 
continua. 


X      


CE03 


Diseñar la integración estratégica de la 
actividad comercial y de marketing de la 
empresa con las diferentes áreas 
funcionales de la misma, buscando 
sinergias entre todas ellas, y con el uso 
de técnicas de planificación y de modelos 
de organización innovadores que 
faciliten la visión interdepartamental. 


X      


CE04 


Reconocer la necesidad de plantear una 
investigación de mercados desde una 
actitud directiva inspirada en el valor del 
conocimiento del consumidor, y, en su 
caso, diseñar la planificación del 
encargo, comparar las ventajas y 
desventajas de su realización interna o 
externa, interpretar sus resultados y 
aplicarlos estratégicamente en la toma 
de decisiones. 


X      


CE05 


Describir las políticas de marketing y 
ventas argumentando las directrices que 
las guiarán de acuerdo con la cultura, la 
política y los objetivos de la empresa. 
(Competencia específica de la 
especialidad Dirección Comercial). 


 X     


CE06 


Formular las estrategias sobre el mix de 
marketing a partir del análisis 
estratégico, en coherencia con la política 
y los objetivos de la empresa y teniendo 
en cuenta las estrategias de los 
competidores. (Competencia específica 
de la especialidad Dirección Comercial). 


 X     
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CE07 


Interpretar y evaluar las cuentas de 
explotación de las distintas unidades 
estratégicas de negocio de una empresa 
como base para el diagnóstico objetivo 
en la toma de decisiones comerciales y 
de marketing con una visión global. 
(Competencia específica de la 
especialidad Dirección Comercial). 


 X     


CE08 


Formular previsiones de ventas y 
establecer objetivos acordes con los 
diagnósticos, haciendo uso de los 
métodos más avanzados y con una 
actitud de rigor, factibilidad y 
anticipación de tendencias y 
discontinuidades. (Competencia 
específica de la especialidad Dirección 
Comercial). 


  X    


CE09 


Diseñar, implementar y evaluar planes 
comerciales centrados en incrementar el 
valor de los clientes de la empresa, 
integrando para ello las nuevas 
tecnologías en este proceso, de modo 
que todas las acciones consideren cómo 
aprovechar la dimensión digital. 
(Competencia específica de la 
especialidad Dirección Comercial). 


  X    


CE10 


Diseñar e implantar modelos de 
organización comercial en la empresa 
que sean acordes a sus relaciones con 
los mercados y objetivos a desarrollar. 
(Competencia específica de la 
especialidad Dirección Comercial). 


  X    


CE11 


Desarrollar la estrategia de imagen, 
identidad y cultura de la empresa de 
acuerdo con los objetivos corporativos y 
de marketing, de modo que se consiga 
fortalecer la posición competitiva en el 
negocio. (Competencia específica de la 
especialidad Comunicación Estratégica). 


   X   


CE12 


Diseñar políticas de responsabilidad 
social corporativa que colaboren en la 
mejora de la imagen y de la 
competitividad de la empresa, que 
incluyan balances sociales y estén 
alineadas con la misión y visión de la 
compañía. (Competencia específica de la 
especialidad Comunicación Estratégica). 


   X   


CE13 


Describir el mapa de stakeholders de 
una organización y formular una 
estrategia comercial que considere todos 
sus intereses y necesidades, de modo 
que la red esté gestionada por relaciones 
de confianza. (Competencia específica de 
la especialidad Comunicación 
Estratégica). 


   X   


CE14 


Identificar y desarrollar planes de 
comunicación interna y externa 
alineados con la estrategia corporativa y 
que refuercen el posicionamiento de la 
empresa en el mercado, la percepción de 
valor por los clientes y el compromiso de 
los empleados. (Competencia específica 
de la especialidad Comunicación 
Estratégica). 


    X  
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CE15 


Comparar, seleccionar e implementar las 
acciones concretas de comunicación de 
acuerdo con los planes establecidos y 
teniendo en cuenta la naturaleza de los 
stakeholders, así como controlar su 
rentabilidad. (Competencia específica de 
la especialidad Comunicación 
Estratégica). 
 


    X  


CE16 


Elaborar auditorías de riesgos y 
protocolos de actuación en casos de 
comunicación de crisis, manejando 
eficazmente todos los medios incluyendo 
los audiovisuales y digitales, con la 
actitud de preservar la confianza de 
clientes y demás stakeholders. 
(Competencia específica de la 
especialidad Comunicación Estratégica). 


    X  


CE 
TFM 


Investigar y aplicar los conocimientos 
teóricos adquiridos al desarrollo de un 
caso real de empresa 


     X 
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5.1.2  Descripción de la movilidad prevista y sus mecanismos de 
gestión y control de la movilidad. 
 
Movilidad interuniversitaria 
 
No está prevista. 
 
Movilidad internacional 
 
Del Centro Universitario EAE: 
 
El CENTRO UNIVERSITARIO EAE ha firmado dos convenios con universidades 
extranjeras, para favorecer la movilidad internacional de sus estudiantes del Máster 
Universitario en Dirección de Marketing. Dicha movilidad es de carácter optativo, 
con una oferta máxima de plazas de 50 por curso, y se ofrece exclusivamente en el 
segundo cuatrimestre de sendas especialidades, a razón de 25 alumnos por 
especialidad. 
 
La oferta de asignaturas de ambas universidades en el segundo cuatrimestre 
coincide plenamente con la oferta de asignaturas de dicho cuatrimestre en el 
CENTRO UNIVERSITARIO EAE, ya que las universidades receptoras las ofrecen a 
demanda del CENTRO UNIVERSITARIO EAE. El profesorado de dichas universidades 
se selecciona respetando los porcentajes de profesores, profesores doctores y 
doctores acreditados que prevé la presente memoria para el segundo cuatrimestre 
sin movilidad. 
 
Concretamente, las universidades con las que el CENTRO UNIVERSITARIO EAE ha 
firmado los convenios de movilidad internacional son: 
 


• REGENT’s UNIVERSITY LONDON – Londres, Reino Unido  
• PACE UNIVERSITY – Nueva York, Estados Unidos 
 


 
Del Centro Universitario EUNCET: 
 
Del mismo modo, el CENTRO UNIVERSITARIO EUNCET ha firmado un convenio con 
una universidad extranjera para favorecer la movilidad internacional de sus 
estudiantes del Máster Universitario en Dirección de Marketing. Dicha movilidad es 
de carácter optativo, con una oferta máxima de plazas de 25 por curso. 
 
La oferta de asignaturas coincide plenamente con la oferta de asignaturas del 
CENTRO UNIVERSITARIO EUNCET, ya que la universidad receptora las ofrece a 
demanda del CENTRO UNIVERSITARIO EUNCET. El profesorado de dicha 
universidad se selecciona respetando los porcentajes de profesores, profesores 
doctores y doctores acreditados que prevé la presente memoria. 
  
Concretamente, la universidad con la que el CENTRO UNIVERSITARIO EUNCET ha 
firmado el convenio internacional es: 


 
• UNIVERSIDAD DE ALTA DIRECCIÓN (UAD) – Panamá, Panamá 
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Acogida y orientación de estudiantes extranjeros 


 
Los estudiantes extranjeros pueden obtener información a través de la página 
web, mantenida en dos idiomas (castellano e inglés).  
 
Por otro lado, y como se ha señalado anteriormente, el centro de impartición ofrece 
una Welcome Week, que se celebra dos veces al año, y cuyo objetivo es el de 
ofrecer una cálida acogida e integración al estudiante extranjero al centro y a su 
nuevo entorno social y cultural.  
 
Sistemas de información 


 
En cuanto a los procesos de gestión de la movilidad internacional, una vez se haya 
procedido a la suscripción de acuerdos con otras universidades, el departamento de 
Coordinación Académica pondrá en marcha el correspondiente sistema de 
información a través del canal web del centro y de los demás instrumentos y 
herramientas de comunicación interna, y publicará los formularios de solicitud 
oportunos. 
 
Ayudas y préstamos 


 
Los estudiantes pueden beneficiarse de las diferentes ayudas y préstamos 
procedentes de la Unión Europea, de la Universidad, de la Generalitat de Cataluña, 
del Gobierno del Estado y de entidades financieras con convenio con la 
Universidad; así como de cualquier otro tipo de beca o ayuda procedente de 
instituciones públicas o privadas que puntualmente se convocan. 


 
Reconocimiento académico de créditos 


 
La información académica de los estudiantes extranjeros se obtiene a partir de los 
transcripts of records; esto es, de los certificados de los resultados obtenidos  por 
aquéllos en sus universidades de origen. 
 
A nivel europeo, en general toda la información se basa en créditos ECTS, lo cual 
facilita la equivalencia. Sin embargo, la calificación no siempre se refleja en 
formato ECTS o está calculada en base a criterios diferentes a los nuestros, con lo 
cual hay que recurrir a tablas de equivalencias de notas. Los centros solicitantes 
generan sus certificados totalmente en formato europeo. Las calificaciones 
obtenidas por nuestros alumnos son aceptadas (y adaptadas si es necesario), 
basándonos en la confianza mutua con nuestros partners académicos. 
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5.1.3 Descripción de los mecanismos de coordinación docente 
 
Se prevén mecanismos de coordinación a dos niveles. La estructura de 
coordinación se engloba dentro del sistema de garantía de la calidad, informado en 
el enlace web del apartado 9 de la presente memoria. 
 
La coordinación docente se lleva a cabo por el Director del Programa. 


 
Director de Programa 


 
El Director de Programa tendrá que ser propuesto por la Dirección Académica y 
nombrado por la Comisión Académica, para lo que se tendrán especialmente en 
cuenta los resultados de las encuestas de opinión del alumnado. 


 
El Director de Programa debe actuar, por un lado, como interlocutor entre el 
centro y los profesores que imparten las asignaturas en todas aquellas cuestiones  
relacionadas con el desarrollo de las mismas; y por otro, como interlocutor, en 
segunda instancia, entre los estudiantes y los profesores de la asignatura. Hay que 
tener en cuenta, en este orden de cosas, que en primera instancia los estudiantes 
pueden dirigirse directamente a su profesor para los asuntos antes mencionados. 


 
Tipos de funciones 


 
Las funciones del Director de Programa son de tres clases: 


 
1. Funciones de tipo docente. 
2. Funciones relacionadas con la evaluación de los estudiantes. 
3. Funciones de gestión académica. 


 
En las secciones siguientes se describen con detalle las funciones mencionadas. 


 
Funciones de tipo docente 


 
Estas tareas están relacionadas directamente con el contenido de las asignaturas, 
los métodos docentes y los materiales docentes de los que dispone la asignatura. 


 
• El Director de Programa, junto con cada profesor, organizará las 


asignaturas antes de iniciarse cada cuatrimestre. Ello incluye la 
preparación del material de las clases de teoría y el de las de problemas 
y casos (prácticas, enunciados, etc.), y se encargará de que los 
diferentes grupos de alumnos estén coordinados. 


 
• El Director de Programa, de acuerdo con la Dirección Académica, velará 


para que los contenidos y objetivos de las asignaturas respeten las líneas 
definidas en los diferentes documentos de aplicación; esto es, lo 
establecido en la presente memoria y en la Guía Docente del Centro. 


 
• El Director de Programa velará para que la carga de trabajo de las 


asignaturas en créditos ECTS se ajuste a la establecida en el plan de 
estudios. 


 
• El Director de Programa impulsará y coordinará la elaboración del material 


docente que dé soporte a la asignatura. 
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• El Profesor Responsable de cada asignatura asistirá a las reuniones de 


coordinación académica entre asignaturas que pueda promover la 
Dirección Académica, con presencia del Director de Programa. 


 
 


Funciones relacionadas con la evaluación de los estudiantes 
 
• El Director de Programa deberá proponer el método de evaluación de la 


asignatura, de acuerdo con la normativa vigente en el Centro y la 
Normativa Académica General de Másteres Universitarios de la UPC. 


 
• El Profesor de cada asignatura será el responsable de informar a los 


estudiantes de los resultados de las evaluaciones realizadas, como 
máximo, tres semanas después de su realización. 


 
• El Director de Programa será el responsable de la convocatoria y de la 


ejecución de todas las pruebas de evaluación de los estudiantes. 
 
• El Director de Programa, con la participación de los profesores de la 


asignatura, si procede, fijará el examen final, las demás pruebas de 
evaluación de los estudiantes de los diferentes grupos y los criterios de 
corrección y puntuación, siguiendo siempre el método de evaluación 
establecido en el Plan Docente y de acuerdo a lo establecido en la 
Normativa Académica General de Másteres Universitarios de la UPC. 


 
• El Director de Programa tendrá que determinar un mecanismo que permita 


a los estudiantes ejercer su derecho a la revisión de las calificaciones de 
los exámenes realizados. 


 
Funciones de gestión académica 


 
• Entregar a la Dirección Académica la descripción detallada de la actividad 


docente de los profesores que imparten la asignatura. 
 
• Proponer los cambios del Plan Docente y mantener la guía docente 


actualizada en los idiomas en que está definida, y que son el castellano y 
el inglés. 


 
• Entregar las notas en las fechas y formato que el Centro determine. 
 
 


Dirección Académica 
 


Las competencias de la Dirección Académica son las siguientes: 
 


• Elaboración y tramitación de la propuesta de máster. 
 


• Propuesta a la Comisión Académica del Máster de la admisión de 
estudiantes, incluyendo la determinación de los criterios de selección 
según lo establecido en la presente memoria. 


 
• Propuesta a la Comisión Académica del Máster de la valoración de los 


créditos que son objeto de reconocimiento, si procede, en función de la 
formación previa acreditada por los estudiantes en enseñanzas oficiales, o 
bien por créditos cursados en enseñanzas universitarias conducentes a la 
obtención de otros títulos (títulos propios). 
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• Establecimiento del itinerario curricular y de los planes de matrícula 
personalizados en función del resultado del reconocimiento de créditos. 
 


• Organización de mecanismos propios para el seguimiento y la mejora del 
estudio. 
 


• Información y comunicación pública del máster. 
 


• Propuesta de elaboración o revisión a la Comisión Académica de los 
centros, de la normativa académica que regula los procesos de inscripción, 
seguimiento y evaluación de los trabajos de fin de máster (TFM). 
 


• Propuesta de designación de los tribunales de TFM a la Comisión 
Académica de los centros. 
 


• Delegación de aquellas funciones que considere oportunas en el Director 
del Programa. 


 
 
Claustro de Profesorado del Máster 


 
El Claustro de Profesorado del Máster está formado por todas las profesoras y 
todos los profesores con docencia asignada a alguna de las asignaturas del máster 
en un curso académico determinado. La pertenencia de un profesor o de una 
profesora en el Claustro de Profesorado del Máster tiene una duración de un curso 
académico y es aprobada por el Director Académico del centro docente. 


 
Las funciones del Claustro de Profesorado del Máster son: 
 


• Sugerir a la Dirección del Programa modificaciones al plan de estudios del 
Máster. 
 


• Realizar otras sugerencias a la Dirección Académica y/o Dirección del 
Programa que crea oportunas para el buen funcionamiento del Máster. 


 
Las reuniones del Claustro de Profesorado del Máster serán convocadas por el/la 
Director/a del Programa. El Claustro de profesores del Máster se reunirá como 
mínimo una vez cada curso académico. Los acuerdos del Claustro de Profesorado 
del Máster, en las reuniones del claustro, se tomarán por consenso, y si no 
fuera posible así, cuando el número de votos favorables sea superior al 
número de votos desfavorables. 
 
 
5.1.4 Control de los estudiantes en las pruebas de evaluación 
 
En el momento de realizar una prueba de evaluación, ya sea escrita u oral, el 
alumno deberá presentar su carné de estudiante, que será contrastado por el 
evaluador y cotejado con la lista de asistentes a la prueba de evaluación. 
 
En el caso de la modalidad semi-presencial, las pruebas de evaluación son siempre 
de carácter presencial, por lo que se aplicarían los mismos mecanismos de control 
que para la modalidad presencial. 
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Nota respecto al apartado 5.5 (despliegue del plan de estudios) 
 
Los planes de estudio introducidos en el aplicativo son exactamente iguales para 
ambos itinerarios (EAE y EUNCET), ya que se trata de un solo plan de estudios 
impartido en los dos centros. 
 
No obstante, en el despliegue del apartado 5.5 se ha introducido la información 
dividida por itinerarios. Consideramos que es más correcto mantener la información 
por itinerarios, todo y que esté duplicada, por si se diera el caso de que en un 
futuro uno de los centros quisiera realizar modificaciones en su plan de estudios o 
incluso que el plan de estudios de uno de los itinerarios se extinguiera y el otro no. 
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7. RECURSOS MATERIALES Y SERVICIOS 
 
Subapartados  
 
7.1. Justificación de que los medios materiales y servicios disponibles propios y en su 
caso, concertados con otras instituciones ajenas a la universidad (espacios, 
instalaciones, laboratorios, equipamiento científico, técnico o artístico, biblioteca y sala 
de lectura, nuevas tecnologías, etc.) son adecuados para garantizar la adquisición de 
competencias y el desarrollo de las actividades formativas planificadas, observando los 
criterios de accesibilidad universal y diseño para todos 
7.2. Previsión de adquisición de los recursos materiales y servicios necesarios en el 
caso de que se no disponga de todos ellos 
 
 
7.1. Justificación de que los medios materiales y servicios disponibles propios 
y en su caso, concertados con otras instituciones ajenas a la universidad 
(espacios, instalaciones, laboratorios, equipamiento científico, técnico o 
artístico, biblioteca y sala de lectura, nuevas tecnologías, etc.) son adecuados 
para garantizar la adquisición de competencias y el desarrollo de las 
actividades formativas planificadas, observando los criterios de accesibilidad 
universal y diseño para todos 
 
 
Centro Universitario EAE 
 


Instalaciones  


El Centro Universitario EAE está actualmente ubicado en dos edificios de la ciudad de 
Barcelona, uno situado en la calle Aragón, 55, y el otro en la calle Tarragona, 110, a 
una distancia de solo 5 min. en trayecto peatonal, por lo que los consideramos un 
mismo campus. 


El edificio de Aragón, 55 (más de 3.000 metros cuadrados útiles totales, que incluyen 
21 aulas) está íntegramente ocupado por EAE; las instalaciones se inauguraron en el 
curso 2003/2004 para acoger la oferta de postgrados propios que EAE venía 
organizando con la Universitat Politècnica de Catalunya, y la antigua Diplomatura en 
Ciencias Empresariales. En el curso 2009/2010 la implantación del nuevo grado en 
Administración y Dirección de Empresas empezó la extinción de la diplomatura.  


Las instalaciones de la planta baja de Tarragona, 110 (1.164 metros cuadrados útiles 
totales, con 10 aulas) se habilitaron en el curso 2013/2014 habida cuenta del notable 
crecimiento en alumnos en el nuevo Grado en Administración y Dirección de Empresas 
(GADE), y con la mirada puesta en la posible verificación de otros grados de la rama 
de la Economía y la Empresa en un futuro. A esta ubicación se trasladaron las 
enseñanzas del GADE y también se implantaron las del nuevo Grado en Marketing y 
Comunicación Digital (GMCD) en el curso 2017/2018.  


En el curso 2018/2019 el Centro Universitario EAE se amplía sustancialmente con la 
primera planta de Tarragona, 110: ya se dispone del contrato de subarriendo firmado 
y del informe de ingeniería. Estas nuevas instalaciones (1.148 metros cuadrados útiles 
totales, incluyendo 13 aulas), que tienen una entrada independiente por la calle 
Llançà, 51, han estado previamente dedicadas también a la docencia, por lo que solo 
han requerido reformas menores. 


1 
 


Ve
rif


ic
ab


le
 e


n 
ht


tp
s:


//s
ed


e.
ed


uc
ac


io
n.


go
b.


es
/c


id
 y


 e
n 


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)


C
SV


: 2
98


16
47


03
47


37
45


97
75


55
05


3







VERIFICA – UPC - Modificación  Mayo 2018 
Máster Universitario en Dirección de Marketing - EAE y EUNCET 
 
Los nuevos espacios docentes van a ser necesarios fundamentalmente para ubicar, a 
medida que se van desarrollando, los cursos 2º, 3º y 4º del grado en Marketing y 
Comunicación Digital (se trata de un programa de nueva implantación, que en el curso 
2017/2018 solo se ha impartido en primer curso). 


 


Número de plazas necesarias a medio plazo 


El Centro Universitario EAE ofrece 2 grados y 3 másteres universitarios (además de un 
máster en proceso de verificación), como se indica en la tabla 7.1. 


Tabla 7.1  Titulaciones oficiales del Centro Universitario EAE  


GADE Grado en Administración y Dirección de Empresas 


GMCD Grado en Marketing y Comunicación Digital 


MU ADE MU en Administración y Dirección de Empresas 


MU MKT MU en Dirección de Marketing 


MU RRHH MU en Dirección de los Recursos Humanos y del Talento 


MU DGF MU en Dirección y Gestión Financiera (*) 


 (*) en proceso de verificación 
 


A continuación se desarrolla una previsión del volumen de estudiantes que acogerá el 
Centro Universitario EAE a medio plazo.  


La tabla 7.2 muestra las plazas de nuevo acceso que se indican en las memorias 
verificadas a fecha octubre de 2017 y los valores que se solicita actualizar en sendos 
procesos de modificación durante el primer semestre de 2018 (principalmente para 
incluir las plazas que no se habían actualizado en las memorias, pero que habían sido 
aceptadas por el Consell Interuniversitari de Catalunya). 


Tabla 7.2  Número de plazas de nuevo acceso  


programa 
Nº de plazas en memoria verificación 


oct-17 modificación 2018 notas 
GADE 80 130 [1] 
GMCD 40 40  


MU ADE 150 270 [2] 
MU MKT 150 300 [2] 


MU RRHH 150 150  
MU DGF 90 90 [3] 


Notas: [1] respuesta al informe de acreditación 
[2] para incluir las plazas de extracomunitarios en la memoria 
[3] en proceso de verificación 
 


Asumiendo que sean aceptados los incrementos de plazas que se solicitan, la tabla 7.3 
muestra que a medio plazo, cuando ambos grados estén implantados hasta 4º curso, 
el Centro Universitario EAE tendrá que albergar 1.490 estudiantes de sus 6 programas 
oficiales —en un escenario de estabilidad del número de plazas de nuevo acceso. 


  


2 
 


Ve
rif


ic
ab


le
 e


n 
ht


tp
s:


//s
ed


e.
ed


uc
ac


io
n.


go
b.


es
/c


id
 y


 e
n 


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)


C
SV


: 2
98


16
47


03
47


37
45


97
75


55
05


3







VERIFICA – UPC - Modificación  Mayo 2018 
Máster Universitario en Dirección de Marketing - EAE y EUNCET 
 
Tabla 7.3  Número total de estudiantes a medio plazo 


programa ECTS Nº de plazas de 
nuevo acceso (*) 


Nº cursos 
académicos/ 


programa 


Nº 
estudiantes 


GADE 240 130 4 520 


GMCD 240 40 4 160 


Subtotal grados    680 


MU ADE 60 270 1 270 


MU MKT 60 300 1 300 


MU RRHH 60 150 1 150 


MU DGF 60 90 1 90 


Subtotal másteres    810 


TOTAL       1.490 


(*) si se aceptasen las solicitudes de modificación de las memorias de verificación de 2018 
 


Como referencia se puede indicar que en el curso 2017/2018 el Centro Universitario 
EAE ha albergado casi 1.260 estudiantes, sumando los dos grados (uno de ellos 
impartido solo en primer curso) y los tres másteres universitarios ofrecidos. 


 


Número de plazas disponibles a medio plazo 


Las plazas de aulario disponibles se muestran en la tabla 7.4; como todas las 
instalaciones se usan en doble turno de mañana y tarde —que no se solapan en 
absoluto—, la capacidad real de las instalaciones es el doble que el aforo. 


En el curso 2017/2018 las instalaciones disponibles (Aragón, 55 y la planta baja de 
Tarragona, 110) tienen una capacidad total de 2.382 plazas; los 1.260 estudiantes 
que ha acogido EAE en ese curso suponen una ocupación de casi el 53%. 


En el curso 2018/2019, al incorporar la primera planta de Tarragona, 110, la 
capacidad se incrementa prácticamente en un 50% hasta 3.640 estudiantes. 


Tabla 7.4  Capacidad de las aulas disponibles del Centro Universitario EAE 


instalación número  
de aulas 


superficie 
aulas (m2) 


aforo  
aulas 


capacidad  
aulas (*) 


Aragón, 55 21 1.104 799 1.598 
Tarragona, 110, planta 0 10 525 392 784 
Subtotal  2017/2018 31 1.629 1.191 2.382 


Tarragona, 110, planta 1 13 820 548 1.096 


TOTAL  2018/2019 44 2.449 1.739 3.478 


(*) la capacidad, medida en número de estudiantes, dobla el aforo al usar el doble turno 
de mañana y tarde 
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Balance del número de plazas a medio plazo 


Si a medio plazo se mantuviese la capacidad de las instalaciones disponibles en el 
curso 2017/2018 (2.382 plazas), los 1.490 estudiantes que se deben acoger 
supondrían un índice de ocupación del 62,6%. 


Al disponer de las instalaciones de la primera planta de Tarragona, 110, la capacidad 
total se incrementa hasta 3.478 plazas, y esos 1.490 estudiantes que se deben acoger 
a medio plazo supondrán un índice de ocupación del 42,8%. 


Por tanto, resulta claro que los espacios para aulas disponibles en el Centro 
Universitario EAE permiten albergar más que ampliamente a todos los estudiantes que 
se prevé tener en los próximos años. 


 


Planificación de la distribución de aulas  


La política del Centro Universitario EAE en años recientes ha sido concentrar la 
docencia de másteres en Aragón, 55 y la de grados en la planta baja de Tarragona, 
110 (como excepción, los tres grupos de docencia de la mañana del grado en ADE se 
han ubicado en Aragón, 55); a partir del curso 2018/2019 se pueden ubicar grupos 
tanto de grado como de máster en la primera planta de Tarragona, 110. 


La asignación de aulas a un programa concreto está sujeta a una distribución que se 
realiza anualmente antes del inicio del curso académico, por lo que aún no se dispone 
de esa asignación para el máster en Dirección de Marketing; pero previsiblemente 
seguirá ocupando aulas de Aragó, 55. 


 


Características de las aulas disponibles en el Centro 


En las tres siguientes tablas se muestran las características de las aulas disponibles en 
el Centro Universitario EAE.  


Tabla 7.5  Características de las aulas de Aragón, 55 


índice código Aula superficie (m2) aforo* 


1 201 35,33 23 
2 202 34,07 22 
3 204 94,25 75 
4 205 43,55 29 
5 206 42,45 28 
6 301 38,84 25 
7 302 38,09 25 
8 303 45,15 30 
9 306 54,20 43 
10 307 43,63 29 
11 308 42,54 28 
12 401 38,84 25 
13 402 38,09 25 
14 403 45,15 30 
15 406 54,20 43 
16 407 43,63 29 
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17 408 42,54 28 
18 501 74,26 59 
19 502 81,61 65 
20 504 93,31 74 
21 505 80,44 64 


 TOTAL 1104,2 799 


(*) calculado con los módulos indicados en el Anexo I del Real Decreto 420/2015 


 


Tabla 7.6  Características de las aulas de Tarragona, 110, planta baja 


índice código aula superficie (m2) aforo* 


1 11 39,7 26 
2 12 47,0 31 
3 13 53,6 42 
4 14 52,6 42 
5 15 68,2 54 
6 16 48,0 32 
7 17 58,5 46 
8 18 45,0 30 
9 19 56,0 44 
10 20 56,4 45 


 TOTAL 524,9 392 


(*) calculado con los módulos indicados en el Anexo I del Real Decreto 420/2015 


 


Tabla 7.7  Características de las aulas de Tarragona, 110, planta 1ª 


nº aula* código aula superficie (m2) aforo* 


1 21 45 30 
2 22 60 40 
3 23 60 40 
4 24 90 60 
5 25 46 31 
6 26 45 30 
7 27 61 41 
8 28 65 44 
9 29 91 61 
10 30 45 30 
11 31 92 61 
12 32 60 40 
13 33 60 40 


 TOTAL 820 548 


(*) según informe ingeniería, enero 2018 (aforo calculado con módulo=1.5 m2/alumno) 
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Todas las aulas de Tarragona, 110, en ambas plantas, disponen de un equipamiento 
mínimo de ordenador para el profesor, proyector multimedia con pantalla mural, 
conexión a la red local, conexión a internet, teléfono y altavoces fijos amplificados. 
Algunas aulas cuentan, además, con sistema de webcam y microfonía fija 
omnidireccional para la realización de videoconferencias.  


 


Otras instalaciones disponibles para todos los estudiantes 


Todos los estudiantes del Centro Universitario EAE pueden utilizar todas las 
instalaciones del centro, tanto las de Aragón, 55, como las de Tarragona, 110.  


El edificio de la calle Aragón, 55 dispone de más de 3.000 metros cuadrados útiles 
totales —excluyendo 1.680 metros cuadrados en cuatro plantas subterráneas del 
aparcamiento— distribuidos en planta baja y seis plantas (véase tabla 7.8). El edificio 
dispone de conexión a internet sin cable, aulas de informática, biblioteca, servicio de 
cafetería y sala de estudios, sala de actos, y todas las aulas están dotadas de 
proyector y otros recursos necesarios para una docencia de calidad. En la siguiente 
tabla se resumen sus características.  


 


Tabla 7.8  Características de las instalaciones de Aragón, 55 


espacio superficie (m2) 


Aulas 1.104 
Salas de estudio 266 
Subtotal espacio docente  1.370 


Biblioteca 202 
Bar 18 
Dpto. admisiones 149 
Dpto. académico y servicios a estudiantes 326 
Subtotal servicios 695 


Espacios comunes 956 
Subtotal espacios comunes 956 


TOTAL 3.021 


 


Las instalaciones de Tarragona, 110 disponen, además del espacio destinado a aulas, 
de una sala de videoconferencias totalmente equipada, 2 salas de tutoría, una sala de 
trabajo colaborativo, una sala de reuniones, sala de profesores, despachos de 
dirección, administración y coordinación académica, sala de reuniones multifunción, 
cafetería y biblioteca distribuida entre las 2 plantas. En total suponen 520,9 metros 
cuadrados, que se distribuyen como muestran las dos tablas siguientes. 
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Tabla 7.9  Características de las instalaciones de Tarragona, 110, planta baja 


espacio superficie (m2) aforo  


Biblioteca 72,5 40 
Sala de videoconferencias (*) 19,5 8 
Sala de tutoría 1 9,1 3 
Sala de tutoría 2 9,1 3 
Sala de trabajo colaborativo 13,5 4 
Sala de reuniones 11,2 3 
Dirección de grados 10,5 3 
Administración 10,9 3 
Cafetería 95,2  
Recepción 57,4  
Reprografía 17,5  
Office 9,6  
Servicios 53,0  
TOTAL 388,9  
(*): equipada con iluminación, escenario y croma-key 


 


Tabla 7.10  Características de las instalaciones de Tarragona, 110, planta 1ª 


espacio superficie (m2) aforo  


Despacho 1 8 1 
Despacho 2 8 1 
Despacho 3 11 1 
Biblioteca 31 16 
Sala de profesores 20 14 
Servicios 54   


TOTAL 132 33 


Fuente: informe de ingeniería, enero 2018 
 


 
 


Servicios, actividades e instalaciones ofrecidas por el centro adscrito EAE 
 
Área de Carreras Profesionales  
 
El Área de Carreras Profesionales gestionará la bolsa de trabajo. El centro adscrito 
EAE mantendrá estrechos contactos con empresas y consultoras de selección de 
recursos humanos, por lo que podrá ofrecer a los alumnos y antiguos alumnos una 
amplia oferta de puestos de trabajo. Este servicio gratuito para los alumnos, antiguos 
alumnos, y empresas y entidades colaboradoras conseguirá que profesionales 
cualificados se incorporen en empresas de reconocida trayectoria en el ámbito 
nacional e internacional.  
 
El servicio a las empresas será igualmente importante: el centro adscrito EAE estará 
vinculado directamente con un gran número de empresas que serán usuarias de la 
bolsa de trabajo en calidad de demandantes. Los servicios a las empresas serán 
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variados: las asesorará en sus necesidades de incorporar personal cualificado y en 
relación con las condiciones laborales que pueden ofrecer; les brindará un servicio de 
bolsa de trabajo y las implicará en acciones relacionadas con la inserción laboral 
(workshops de empresas, talleres de competencias transversales, foro de ocupación, 
etc.).  
 
Ciclo de Mesas Redondas con empresas  
 
Dentro del marco de las actividades periódicas organizadas con empresas, el centro 
adscrito EAE contará con un Ciclo de Mesas Redondas, orientado a promover 
encuentros de reflexión en el ámbito de los negocios entre las empresas que destacan 
por su trayectoria y excelencia empresarial.  
 
Red de Empresas y Entidades Colaboradoras 
 
La Red de Empresas y Entidades Colaboradoras tendrá un doble objetivo: por un 
lado, las empresas asociadas transmitirán la realidad de su actividad, un activo 
importante para el éxito de nuestros programas; y por otro lado, recibirán las 
ventajas de estar vinculadas a una institución especializada en la docencia de las 
técnicas de gestión, y también de disponer de jóvenes titulados cualificados y 
preparados para cubrir puestos de trabajo en su organización.  
 
Centro de Documentación y Recursos  
 
El centro adscrito EAE dispone de un importante fondo relacionado con el entorno 
económico general y con todas las áreas de gestión empresarial en particular. El 
centro adscrito se halla en estos momentos ampliando este fondo hacia el área 
específica del turismo, y se compromete en el trabajo constante de ampliación, 
actualización y modernización del fondo documental. El Centro de Documentación y 
Recursos está estructurado en cinco servicios:  
 


• Biblioteca. 
• Hemeroteca. 
• Videoteca especializada en gestión empresarial. 
• Archivo de CD-ROM relacionado con temas de gestión de empresas. 
• Servicio de vaciado de revistas y publicaciones. 
• Fuentes de documentación en línea, como por ejemplo bases de datos 


y el catálogo de la biblioteca. 
 
 
Oficina de Atención al Alumno  
 
La Oficina de Atención al Alumno es un servicio de apoyo a los estudiantes del centro 
adscrito EAE. Su objetivo es el de facilitar la integración del alumno durante su 
estancia académica. La oficina tendrá las siguientes funciones específicas:  
 


• Servir de apoyo a los estudiantes para que puedan resolver asuntos no 
estrictamente académicos, bien directamente o bien canalizándolos hacia otros 
departamentos. 


• Ofrecer información sobre actividades socioculturales, deportivas o artísticas 
organizadas por el centro adscrito EAE o por los estudiantes, y de interés para 
su desarrollo intelectual. 


• Informar de los diferentes servicios y departamentos existentes y derivar a los 
alumnos según el caso. 


• Informar sobre la Bolsa de Alojamiento y las residencias universitarias en 
Barcelona. 


• Recoger comentarios, sugerencias y aportaciones constructivas sobre el 
funcionamiento del centro adscrito y de sus servicios. 
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Asociación de Antiguos Alumnos 
 
La Asociación de Antiguos Alumnos se encargará de mantener los vínculos entre sus 
miembros y la institución, así como de mantener contactos a nivel personal, 
profesional y académico. La asociación organiza conferencias y seminarios sobre las 
últimas tendencias en gestión de destinos y dirección de empresas turísticas. Estos 
encuentros permiten intercambiar opiniones y experiencias profesionales. 
 
Ciclo de Conferencias y Seminarios  
 
El centro adscrito EAE organizará y coordinará, a lo largo del año, el Ciclo de 
Conferencias y Seminarios sobre temas de interés para profesionales y directivos.  
 
Informática, Internet y Comunicaciones  
 
Las instalaciones del centro adscrito EAE disponen de equipos informáticos que 
incluyen aplicaciones ofimáticas con multimedia y comunicaciones para dar acceso a 
los servicios de carpetas personales, intranet, correo electrónico e Internet. 
 
Acceso wireless a Internet  
 
El acceso inalámbrico a Internet, proporcionado por el Servicio de Informática, 
Internet y Comunicaciones, permitirá a los estudiantes conectarse con sus 
ordenadores portátiles a los servicios de correo electrónico e Internet. 
 
Campus Virtual 
 
Con el fin de complementar la docencia presencial, el centro adscrito EAE dispone de 
un campus virtual que se compone de una Intranet con acceso vía web y todos los 
servicios complementarios. El sistema de gestión o plataforma de aprendizaje virtual 
utiliza la tecnología Blackboard. La intranet permite a los alumnos acceder a sus 
expedientes académicos y a otros documentos y recursos relacionados con las 
asignaturas, como por ejemplo:  
 
 


• Enlaces de interés clasificados por categorías: administraciones públicas, 
bibliotecas, sistemas de investigación, economía, turismo, revistas, etc.  


 
• Noticias generales: permite buscar información general, proveedores, comercio 


electrónico, software, etc.  
 
• Artículos: artículos considerados de interés para los estudiantes y académicos.  
 
• Notas y casos: documentación programada por el personal académico para la 


docencia que los usuarios de la Intranet podrán descargar o consultar.  
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Centro Universitario EUNCET 
 
El edificio de la Euncet se encuentra situado en la Ctra. de Terrassa a Talamanca, Km. 
3,130, en el término municipal de Terrassa. Las diferentes plantas que lo componen 
tienen una forma irregular y esto hace que tenga diferentes accesos al recinto 
interior. 
 
La superficie total es de 2791,96 m2, repartidos en planta semisótano, baja, primera, 
segunda y tercera o cubierta. 
 
Todas las plantas son accesibles para discapacitados motrices, ya que el edificio está 
equipado con rampas elevadoras en todos sus accesos, ascensor en el interior y 
baños adecuados según la normativa vigente. 
 
En los diferentes espacios se concentra la actividad docente, de administración y el 
resto de servicios generales, de los que a continuación presentamos el detalle. 
 
Relación de aulas de docencia y estudio 
 
Los espacios para la docencia están dimensionados y equipados para el desarrollo de 
las clases tanto prácticas como teóricas, así como para la realización de tutorías y 
otras actividades. Todas las aulas y salas de estudio están numeradas, siendo las 
aulas: 
 
Aula 9, concebida para la realización de clases donde es necesario el uso del 
ordenador. Cuando no están ocupadas son utilizadas por los estudiantes como salas 
de trabajo individual o en grupo.  
 
Aulas 2, 8, 15, 17 y 18, que disponen de un sistema de pared móvil que permite 
duplicar el aforo con el aula contigua. De esta manera las aulas: 
 


1 y 2 se pueden convertir en una única aula con capacidad para 76 estudiantes 


7 y 8 para 51 estudiantes 


14 y 15 para 48 estudiantes 


16 y 17 para 43 estudiantes 


16, 17 y 18 para 63 estudiantes 


 
Aula 6, especialmente preparada para realizar filmaciones. 
 
Las salas de estudio 1 y 2 son espacios diseñados para que los estudiantes puedan 
trabajar en grupos reducidos. 
 
La biblioteca ofrece sus servicios a toda la comunidad de estudiantes de las diferentes 
titulaciones oficiales y títulos propios que se imparten en la escuela, así como los 
diferentes departamentos y unidades de investigación. Está concebido como un 
espacio de consulta y estudio individual y su fondo está formado por bibliografía 
especializada, normativas, obras de consulta, revistas, videos y DVDs, apuntes y 
exámenes, material multimedia para autoaprendizaje, proyectos finales de carrera y 
libros recomendados en guías docentes, especializándose en las áreas del Máster. 
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Los estudiantes también tienen a su disposición todos los recursos bibliográficos de 
las 13 bibliotecas de la UPC. Pueden acceder a través del servicio de acceso remoto a 
los recursos de la biblioteca digital de la UPC, que cuenta con un catálogo de más de 
8.400 revistas electrónicas y 5.900 libros digitales. 
 
El horario habitual de la biblioteca es de 9:00 a 21:00 h. de lunes a viernes, de 9:00 
a 14:00 h. los sábados y, en periodo de exámenes, amplía su oferta horaria durante 
los fines de semana. 
 
El equipamiento del Aula Magna permite celebrar actos de inauguración de inicio y 
final de curso, conferencias, presentaciones y demás eventos académicos. Asimismo, 
si por las características del acto se precisa de un aforo superior, la Fundación Cultura 
Caixa Terrassa dispone de un auditorio de 733 butacas y una sala de actos de 340 
butacas. 
 
Además de la habilitación de las aulas para la impartición de la docencia, la escuela 
también cuenta con: 
 


• Salas de reuniones y tutorías, bien sean individuales o en grupos reducidos. 
Estos espacios están dimensionados y preparados para la realización de este 
tipo de actividades. 


• La Plataforma Campus Virtual Euncet, que permite a los alumnos interactuar 
con el resto de estudiantes, profesores y personal de administración de 
Euncet. 


• El servicio de red sin hilos en todo el edificio. 
• La red local de alumnos, a la que se encuentran conectados todos los 


ordenadores de las aulas. 
 
El aforo, superficie y equipamientos de las aulas son la que se indican en el cuadro 
siguiente: 
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Planta baja – 1.001,76 m2 


Aula Afor


o 


m2 Equipamiento 


1 41 65 Ordenador, proyector multimedia con pantalla mural, 


conexión a la red local y conexión a internet 


2 35 65 Ordenador, proyector multimedia con pantalla mural, 


conexión a la red local y conexión a internet 


3 29 35 Ordenador, proyector multimedia con pantalla mural, 


conexión a la red local y conexión a Internet, altavoces 


amplificados fijos para las proyecciones audiovisuales 


4 46 55 Ordenador, proyector multimedia con pantalla mural, 


conexión a la red local y conexión a Internet, altavoces 


amplificados fijos para las proyecciones audiovisuales 


5 20 35 7 Pcs + PC del profesor, proyector multimedia con 


pantalla mural, conexión a la red local y conexión a 


Internet, altavoces amplificados fijos para las 


proyecciones audiovisuales 


6 40 60 Ordenador, proyector multimedia con pantalla mural, 


conexión a la red local y conexión a Internet, altavoces 


amplificados fijos para las proyecciones audiovisuales. 


Tiene anexada una cabina con equipo técnico para 


controlar la imagen, el sonido, la iluminación y los 


ordenadores, además de tres cámaras fijas. También 


dispone de pizarra táctil con su correspondiente proyector. 


Biblioteca 30 10


0 


Aforo de 55 personas (según la NBE CPI-91), 30 de ellas 


sentadas. Mobiliario, 2 ordenadores, acceso a Internet, 


4.201 volúmenes de manuales y 21 títulos de revistas. 


Sala de 


estudio 1 


15 25 Mobiliario especial, 4 ordenadores, una impresora y una 


fotocopiadora. Conexión a Internet. 


Aula 


Magna 


150 20


9 


Equipada con 150 butacas, sistema de iluminación, 


sonido, megafonía, proyección y conexión a la red local y 


a Internet. 
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Planta primera – 866,44 m2 


Aula Aforo m2 Equipamiento 
7 26 35 Ordenador, proyector multimedia con pantalla mural, 


conexión a la red local y conexión a internet 
8 25 35 Ordenador, proyector multimedia con pantalla mural, 


conexión a la red local y conexión a internet 
9 27 40 26 Pcs + PC del profesor, proyector multimedia con pantalla 


mural, conexión a la red local y conexión a Internet, 
altavoces amplificados fijos para las proyecciones 
audiovisuales 


10 31 65 30 Pcs + PC del profesor, proyector multimedia con pantalla 
mural, conexión a la red local y conexión a Internet, 
altavoces amplificados fijos para las proyecciones 
audiovisuales 


11 38 50 Ordenador, proyector multimedia con pantalla mural, 
conexión a la red local y conexión a Internet, altavoces 
amplificados fijos para las proyecciones audiovisuales 


12 47 55 Ordenador, proyector multimedia con pantalla mural, 
conexión a la red local y conexión a Internet, altavoces 
amplificados fijos para las proyecciones audiovisuales 


13 42 50 Ordenador, proyector multimedia con pantalla mural, 
conexión a la red local y conexión a Internet, altavoces 
amplificados fijos para las proyecciones audiovisuales 


 


Planta segunda – 359,32 m2 


Aula Aforo m2 Equipamiento 
14 24 40 Ordenador, proyector multimedia con pantalla mural, 


conexión a la red local y conexión a internet 
15 24 40 Ordenador, proyector multimedia con pantalla mural, 


conexión a la red local y conexión a internet 
16 25 40 Ordenador, proyector multimedia con pantalla mural, 


conexión a la red local y conexión a internet 
17 18 40 Ordenador, proyector multimedia con pantalla mural, 


conexión a la red local y conexión a internet 
18 25 40 Ordenador, proyector multimedia con pantalla mural, 


conexión a la red local y conexión a internet 
Sala estudio 
2 


20 30 Mobiliario, 6 ordenadores, una impresora y una 
fotocopiadora. Conexión a Internet 


 


Los espacios destinados a la impartición de la docencia, así como su equipamiento, 
son los adecuados para garantizar la consecución de los objetivos y competencias del 
plan de estudios. 
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Administración y servicios generales 


 


Planta semisótano – 187,86 m2 
Sala m2 
Depósitos de agua 20,38 
Grupo electrógeno 12,30 
Mantenimiento 95 
Enfermería 29 
Calderas 31,18 


 
Planta baja – 169,21 m2 
Sala m2 
Administración y servicios 169,21 


 
Planta tercera – 44,22 m2 
Sala m2 
Equipos de aire 
acondicionado 


20,38 


Máquinas de ascensor 12,30 


 
Ocio y tiempo libre 
Las zonas y espacios dedicados al ocio del estudiante en su tiempo libre son: 
cafetería, pista polideportiva, zonas ajardinadas y piscina. 
 
La cafetería situada en la primera planta cuenta con una superficie de 121,05 m2 y 
un aforo de 121 personas. 
 
La pista polideportiva permite la práctica del futbol sala, básquet y balonmano. Las 
zonas ajardinadas rodean el edificio y se puede acceder a ellas desde distintos 
puntos. Dispone de rampas y otros elementos para el acceso de discapacitados. El 
aforo de la piscina es para 100 personas y dispone de una rampa de acceso para 
discapacitados. 
 
Campus virtual 
 
Con el fin de complementar la docencia presencial, Euncet dispone de un acceso a la 
plataforma digital de aprendizaje Atenea de la UPC .  
 
El sistema de gestión o plataforma de aprendizaje virtual utiliza la tecnología Moddle 
y pone a disposición tanto de los alumnos como del personal docente una serie de 
recursos y herramientas que facilitarán el proceso de aprendizaje.  
 
Los alumnos podrán acceder a los recursos docentes de las asignaturas: apuntes, 
enlaces de interés, artículos, casos y actividades publicados previamente por el 
profesor. De igual forma, los alumnos también podrán publicar los ejercicios, 
prácticas y casos que hayan realizado y será a través de la misma plataforma que 
recibirán las calificaciones.  
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El campus virtual Atenea dispone de un servicio interno para enviar mensajes, con lo 
que facilita la comunicación entre los diferentes miembros de la comunidad: alumnos, 
profesores y personal de gestión. 
Además, los alumnos dispondrán de un perfil propio en el campus con diversas 
características que podrán personalizar; nombres adicionales o pseudónimos, 
intereses y aficiones, página web personal, usuario de Skype o Twitter, teléfonos, 
direcciones de correo electrónico e incluso cambiar su contraseña.  
 
 
Referentes tecnológicos de la plataforma. Opción tecnológica elegida 
basándose en referentes de otras aplicaciones / software. 
 
Las titulaciones de grado y máster hacen uso del campus virtual ATENEA de la UPC, 
basado en Moodle, implantado el curso 2006-2007, y que desde entonces está en 
continua evolución para dar respuesta a las necesidades docentes de la UPC. 
 
La plataforma está adaptada a la estructura de gestión y sistemas de información 
académica de la UPC. 
 
Moodle es una plataforma de aprendizaje open-source que ha sido diseñada y 
desarrollada atendiendo a criterios pedagógicos y que dispone de una extendida 
comunidad de desarrolladores en todo el mundo (moodle.org). Hay miles de 
instituciones educativas que la usan con más de 65 millones de usuarios. 
 
El hecho de que Moodle sea una plataforma creada con software libre permite realizar 
los desarrollos pertinentes para adaptarla a los nuevos requerimientos que la UPC va 
necesitando, así como aprovechar de otros desarrollos de la propia comunidad Moodle. 
Además, la plataforma soporta estándares abiertos que permiten la interoperabilidad y 
la integración de aplicaciones externas. 
 
Idoneidad / funcionalidad del software en relación a las necesidades de la 
enseñanza no presencial. 
 
Moodle es un entorno virtual de aprendizaje que permite al profesorado crear sus 
propios cursos con los elementos de aprendizaje necesarios y obtener un espacio de 
comunicación y trabajo con los estudiantes. 
 
Para llevar a cabo las actividades propias de una asignatura, la plataforma ofrece 
varias herramientas: 
 


• Herramientas de trabajo  
• Entrega de trabajos individuales o de grupo 
• Cuestionarios de evaluación o de autoaprendizaje 
• Integración de aplicaciones y recursos externos 
• Calendario global 
• Vistas de progreso para hacer el seguimiento de las actividades 
• Evaluación individual o por pares en uso de rúbricas 


 
Los mecanismos por los que se ha asegurado la usabilidad del software y la 
accesibilidad con respecto a los alumnos con necesidades especiales. 
 
La propia comunidad Moodle tiene como objetivo que la plataforma sea usable y 
accesible para todos los usuarios independientemente de su capacidad, y lo incorporan 
en el proceso de aceptación de nuevo código en el núcleo de Moodle, siguiendo las 
pautas del W3C (World Wide Web Consortium). 
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Adicionalmente, desde el año 2010 en que el campus virtual ATENEA obtuvo la 
certificación Techhnosite 2.0 y la certificación Euracert de ámbito europeo, en cada 
cambio de versión de Moodle se realizan las actuaciones pertinentes con el objetivo de 
que el campus virtual ATENEA (Moodle más las adaptaciones UPC) mantenga el 
cumplimiento de las pautas de accesibilidad al contenido en la web 2.0, según las 
recomendaciones de la WAI (Web Accessibility Iniciative), grupo de trabajo 
internacional perteneciente al W3C. 
 
 
La robustez del software: número de conexiones simultáneas que aguanta el 
sistema y, en especial, los tests funcionales, de integridad y de cargas que la 
aseguran. 
 
Conexiones simultáneas 


Actualmente se dispone de una infraestructura de tres capas, Balanceador, frontend y 
Backend. En concreto la capa de frontends, es escalable horizontalmente. Esta 
elasticidad nos permite en caso de picos de uso, ampliar el número de servidores 
según la demanda del momento. 
 
Respecto a la capa de Backend, tenemos un servidor dimensionado para una carga 
muy superior a la prevista en el peor de los casos, según los requerimientos de 
usuarios simultáneos definidos por la UPC y según nos demuestran los datos empíricos 
de uso de la plataforma. 
 
Por todo ello, la infraestructura está preparada para soportar más carga de la prevista 
y con la posibilidad de crecer de forma puntual según las necesidades. 
 
Pruebas de carga 


Cada año, cuando se aborda una migración hacia la nueva versión de Moodle, que 
conformará la base del campus virtual. Se llevan a cabo dos pruebas de carga: la 
primera quiere obtener datos con la versión nativa de Moodle y la segunda con las 
adaptaciones incorporadas de la UPC, migradas a la nueva versión. 
 
Estas pruebas están orientadas a verificar puntos de mejora de la nueva versión, 
como los desarrollos y si el nuevo software cumple los requerimientos de carga 
prevista de la plataforma. 
 
Este punto es muy importante, ya que si se detecta algún punto débil que hace que no 
se pueda garantizar la carga, hasta que no se solucione no se hará el despliegue de la 
nueva versión en producción. 
 
Test funcional y de integridad 


Dado que cada año se aborda un proceso de migración hacia la nueva versión de 
Moodle y nuevos desarrollos, una vez se dispone del producto final, se ejecuta el plan 
de pruebas previsto, tanto por las funcionalidades Moodle, como las propias de UPC. 
Éstas garantizan que tanto las funcionalidades Moodle, como las integraciones con 
otros sistemas y funcionalidades propias, obtienen los resultados esperados. 
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El compromiso de disponibilidad de la aplicación y las medidas para cumplirlo 
(duplicidades, sistemas de redundancia, sistemas de control, etc.). 
 
El servicio se presta desde una plataforma tecnológica con todos sus elementos 
redundantes para garantizar un objetivo de disponibilidad anual del 99,9% (24x7). 
 
En concreto hay un sistema de balanceo basado en dos servidores en alta 
disponibilidad en modo activo-activo, un grupo de seis frontends también en alta 
disponibilidad, y dos backends forman un cluster activo-pasivo con activación 
automática. Finalmente los datos son ofrecidos por un sistema de almacenamiento con 
todos los elementos redundantes y copia síncrona a un segundo sistema de datos en 
una localización alternativa. 
 
Adicionalmente existe un sistema de monitorización y alertas basado en el software 
Nagios y un equipo de monitoreo con operadores presentes 24x7. 
 
Todos los sistemas están hospedados en un centro de proceso de datos con 
alimentación y climatización redundada, sistemas de control de acceso físico y 
televigilancia. 
 
 
Los mecanismos de seguridad de los datos (seguridad de los accesos, 
permisos, copias de seguridad, etc.). 
 
Los datos son ofrecidos por un sistema de almacenamiento VNX EMC con todos los 
elementos redundantes y copia síncrona a un segundo sistema de datos en una 
localización alternativa. 
 
Adicionalmente se hace una copia diaria de todos los datos al sistema de backups. 
Estas copias se mantienen durante 4 semanas y se hace una externalización de las 
copias para evitar su pérdida a una empresa certificada. 
 
Los datos están alojados en un centro de proceso de datos con sistemas de control de 
acceso físico y televigilancia. 
 
 
Mecanismos para la revisión y el mantenimiento de los materiales y servicios 
en la universidad, así como los mecanismos para su actualización 
 
Para el mantenimiento de las instalaciones de la Escuela, la Euncet tiene definida una 
estructura organizativa que se responsabiliza de la revisión y mantenimiento de las 
instalaciones y servicios, adquisición de material docente y de biblioteca.  
 
Los más importantes son los siguientes: 


• Servicio de soporte a la docencia 
• Organización 
• Administración y servicios generales 
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Igualdad de oportunidades, no discriminación y accesibilidad universal de las 
personas con necesidades especiales. 
 
Programa de atención a las desigualdades 
 
Actuaciones que realiza la Euncet: 
 


• Identifica los estudiantes, PDI y PAS, con alguna necesidad especial. 
• Detecta, analiza y atiende las necesidades de estas personas con 


necesidades especiales. 
• Vela por el cumplimiento de medidas técnicas y académicas, y consigue los 


recursos necesarios. 
• Informa y orienta sobre cuestiones relacionadas con la discapacidad. 
• Promueve la participación de las personas con alguna necesidad especial en 


las actividades de la Escuela. 
 


Desde la unidad de RRHH se detecta e identifica al personal de PDI y PAS con alguna 
necesidad especial, en el caso de los estudiantes es el Servicio de Orientación 
Personal el que desarrolla esta actuación. 
 
 
Programa de atención a la igualdad de oportunidades 
 
Con la finalidad de alcanzar la igualdad de oportunidades, la Euncet definirá un plan 
director en el que se definirán los objetivos generales y específicos de: 
 


• Igualdad de oportunidades entre hombre y mujeres de la Euncet. 
• Igualdad de oportunidades para las personas con necesidades especiales. 


 
Nota: al final de este apartado se indica el modelo de gestión para la igualdad de 
oportunidades de las personas con necesidades especiales de la UPC. 
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Información común a ambos itinerarios 
 
Las bibliotecas de la UPC 


El Servicio de Bibliotecas, Publicaciones y Archivos (SBPA) de la UPC está compuesto 
por 13 bibliotecas distribuidas por los diferentes campus de la universidad.  
 
Todas las bibliotecas ofrecen a los usuarios una amplia oferta de servicios 
bibliotecarios y acceso a la información de las colecciones bibliográficas, así como a la 
biblioteca digital. Las bibliotecas facilitan amplios horarios, ordenadores conectados a 
Internet y espacios de trabajo individual y en grupo. 
 
Las bibliotecas de la UPC disponen de los recursos bibliográficos científicos y técnicos 
especializados en las diferentes áreas de conocimiento politécnicas que dan soporte a 
todas las titulaciones de la Universidad. También disponen de los recursos electrónicos 
(bases de datos y revistas electrónicas principalmente) que dan soporte al aprendizaje 
en red y a la investigación (http://bibliotecnica.upc.edu). 


La gestión de las bibliotecas de la UPC se realiza mediante la planificación estratégica 
y la dirección por objetivos. Esta herramienta ha servido para incrementar la calidad 
de los servicios bibliotecarios. El SBPA ha sido evaluado por la AQU en diversas 
ocasiones y su calidad ha sido también acreditada por la ANECA.  
 
En cuanto a las relaciones y colaboraciones externas, el SBPA es miembro fundador 
del Consorcio de Bibliotecas Universitarias de Cataluña (CBUC) y miembro de REBIUN 
(Red de Bibliotecas Universitarias de la CRUE). Además, participa activamente en 
organizaciones bibliotecarias de carácter internacional como como LIBER (Ligue des 
Bibliothèques Européenses de Recherche – Association of European Research 
Libraries), DART Europe, SPARC Europe y ORCID.  


 
Recursos de información 


 Colecciones bibliográficas  
Las colecciones bibliográficas científicas y técnicas se dividen en colecciones 
básicas que dan soporte a las guías docentes de las titulaciones que se imparten en los 
diferentes centros y colecciones especializadas que dan soporte a las diferentes 
áreas temáticas de la titulación.  


 


 Colecciones digitales  
Las bibliotecas también proporcionan el acceso a recursos de información 
electrónicos tanto a través del catálogo como desde la biblioteca digital de la 
UPC: diccionarios y enciclopedias, libros electrónicos, bases de datos, revistas 
electrónicas, etc. Actualmente se pueden consultar 14.754 títulos de revistas 
electrónicas en texto completo y 12.641 libros electrónicos. 


 
Además, el SBPA dispone del portal UPCommons (http://upcommons.upc.edu), 
formado por un conjunto de repositorios institucionales de acceso abierto en 
Internet de documentos producidos y editados por los profesores e investigadores 
de la UPC. Los repositorios incluyen: tesis doctorales, materiales docentes, 
eprints, revistas, trabajos académicos, etc. También se dispone de un repositorio 
de exámenes, una videoteca y de repositorios de colecciones patrimoniales de la 
Universidad. En total, se ofrecen 87.853 documentos de producción propia de la 
Universidad. 
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Servicios bibliotecarios básicos y especializados 


 Espacios y equipamientos 
Las bibliotecas ofrecen espacios y equipamientos para el estudio y el trabajo 
individual o en grupo, salas de formación y equipamientos para la reproducción 
del fondo documental.  


 Servicio de catálogo  
El Catálogo de las bibliotecas de la UPC es la herramienta que permite localizar los 
documentos en cualquier formato que se encuentran en las bibliotecas de la UPC 
(libros, revistas, apuntes, TFC, PFC, TFM, recursos electrónicos, etc.). También se 
puede acceder al Catálogo Colectivo de las Universidades de Cataluña (CCUC), 
que permite localizar, a través de una única consulta, todos los documentos de las 
bibliotecas del Consorcio de Bibliotecas Universitarias de Cataluña (CBUC) y de 
otras instituciones. 


 Servicio de préstamo 
El servicio de préstamo permite solicitar documentos de las bibliotecas de la UPC a 
todos los miembros de la comunidad universitaria durante un período establecido 
de tiempo. El servicio es único: pueden solicitarse los documentos 
independientemente de la biblioteca de la UPC donde se encuentren y, además, 
pueden recogerse y devolverse en cualquiera de las bibliotecas. 


 Servicio de préstamo de ordenadores portátiles y otros dispositivos 
Las bibliotecas ofrecen a sus usuarios ordenadores portátiles en préstamo. Este 
servicio tiene como principal objetivo facilitar a los estudiantes, al PDI y al PAS 
equipos portátiles para acceder a la información y documentación electrónica y 
trabajar de forma autónoma con conexión a la red inalámbrica de la UPC, 
potenciando el aprendizaje semipresencial y el acceso a los campus digitales de la 
UPC. 
 
También se prestan otros dispositivos (memorias USB, calculadoras, etc.)  


 Servicio de conexión remota a los recursos electrónicos  
A través del servicio de acceso remoto es posible, previa autenticación, acceder a 
los recursos de la biblioteca digital de la UPC desde ordenadores que no estén 
conectados a la red de la Universidad.  


 Laboratorio virtual de idiomas (LVI) 
El LVI es un espacio virtual para aprender, mantener o mejorar el nivel de 
diferentes lenguas, principalmente, el inglés, pero también el catalán y el 
castellano. Se trata de un portal con una selección de recursos accesibles en línea: 
cursos, gramáticas, materiales para la preparación de exámenes, etc.  


 Acceso WI-FI  
Los usuarios de las bibliotecas de la UPC disponen de conexión a los recursos de la 
red UPC y a Internet en general con dispositivos sin cables. 
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 Servicio de formación en la competencia transversal en “Uso solvente de 


los recursos de información” 
Las bibliotecas organizan un gran número de actividades de formación con el 
objetivo de proporcionar al alumnado las habilidades necesarias para localizar, 
gestionar y utilizar la información de forma eficaz para el estudio y el futuro 
profesional: sesiones introductorias dirigidas a los alumnos de nuevo ingreso, 
sesiones de formación a los estudiantes, colaboraciones en asignaturas de la UPC, 
sesiones sobre recursos de información para la investigación, etc.  


 Soporte a la publicación 
Las bibliotecas asesoran a los estudiantes en como presentar trabajos académicos 
finales (grado, máster) y elaborar tesis doctorales. Este servicio incluye: 
indicaciones de autoría de trabajos (como firmar las publicaciones científicas), 
presentación de recomendaciones básicas y normativas académicas, así como el 
uso de recursos como el gestor de referencias bibliográficas Mendeley, la 
herramienta de planificación del tiempo en la elaboración de trabajos académicos 
Planifica't e instrucciones para la protección contra el plagio. 


 Servicio de Propiedad Intelectual (SEPI) 
El Servicio de Propiedad Intelectual (SEPI) orienta a los miembros de la 
comunidad universitaria sobre los principios básicos de la normativa en derechos 
de autor, especialmente en lo que respecta a la información que se pone a su 
disposición a través de los servicios de las bibliotecas de la UPC. Igualmente, 
facilita la tramitación de los números identificadores (ISBN, depósito legal, etc.) 
de algunos documentos de interés para la docencia y la investigación 
universitaria. 


 Servicio de información bibliográfica y especializada 
El servicio de información bibliográfica, atendido de manera permanente por 
personal bibliotecario, ofrece información sobre las bibliotecas y sus servicios, y 
asesoramiento sobre dónde y cómo encontrar la información especializada. Los 
bibliotecarios temáticos, especializados en las colecciones de las áreas temáticas 
de la UPC, proporcionan respuestas sobre búsquedas concretas de información, y 
también resuelven otras peticiones de información generales.  


 Servicio de obtención de documentos (SOD) 
El SOD proporciona a la comunidad universitaria originales o copias de 
documentos que no están disponibles en las bibliotecas de la UPC y, a su vez, 
proporciona a instituciones y usuarios externos originales o copias de documentos 
de las bibliotecas de la UPC. El SOD suministra todo tipo de documentos: libros, 
artículos de revista, tesis doctorales, informes técnicos, patentes, conferencias, 
etc., de cualquier país del mundo y en cualquier lengua.  


 La Factoría de Recursos Docentes 
La Factoría/Vídeo es un servicio al profesorado y personal de servicios de la 
Universidad cuyo objetivo es dar soporte, desde las bibliotecas, a la innovación 
docente, especialmente en la elaboración de material multimedia, mejorando los 
recursos disponibles en la Videoteca Digital de la UPC y en el portal UPC 
OpenCourseWare. 


 CanalBIB 
Las bibliotecas de la UPC disponen de un sistema de difusión de informaciones de 
interés para los usuarios presenciales que consiste en una pantalla LCD que 
proyecta contenidos multimedia. 
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PRINCIPALES DATOS 2013 DEL SBPA 


 
Instalaciones y equipamientos  
m2 construidos 21.396 
Puntos de lectura 3.472 
Ordenadores usuarios 537 
Colecciones físicas  
Monografías  655.867 
Revistas  20.188 
Documentación electrónica  
Revistas electrónicas 14.754 
Libros digitales 12.641 
Otros recursos electrónicos propios 87.853 
Presupuesto   
Presupuesto total del SBPA 1.528.992 
Personal  
Personal bibliotecario 82 
Personal TIC, administrativo y auxiliar 43 


 
 
Política bibliotecaria de adquisiciones  
 


Criterios generales de gestión 


• Los libros y otros documentos científicos y técnicos adquiridos con este 
presupuesto son propiedad de la UPC y están al servicio de toda la 
comunidad universitaria, independientemente de la biblioteca depositaria 
del documento. Por tanto, tienen que estar todos catalogados y clasificados en el 
Catálogo de las bibliotecas de la UPC. 


• Las partidas asignadas para la adquisición y la renovación de documentación 
bibliográfica son finalistas y por tanto no pueden destinarse a otros conceptos y 
necesidades. Este es un primer paso para asegurar un crecimiento continuado y 
una correcta gestión de las colecciones bibliográficas de las bibliotecas de la UPC. 


• Las bibliotecas de la UPC disponen de un documento marco, el Plan de gestión y 
desarrollo de la colección de las bibliotecas de la UPC1, en el cual se define la política 
referente a les actividades relacionadas con la selección y la adquisición de los 
documentos, el mantenimiento de la colección y el seguimiento de su uso. 


 
Indicadores cualitativos 


• Calidad: Los documentos bibliográficos adquiridos tienen que satisfacer las 
necesidades de formación e información científica y técnica de los usuarios de la 
biblioteca. 


• Vigencia: Los documentos bibliográficos adquiridos tienen que ser de máxima 
actualidad y/o validez. 


 


1 http://bibliotecnica.upc.edu/colleccions/pla-gestio-i-desenvolupament-colleccio 
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• Difusión y acceso: Los documentos bibliográficos adquiridos tienen que ser 
conocidos y accesibles por los miembros de la UPC mediante el catálogo. 


• Utilidad: Los documentos bibliográficos adquiridos tienen que ser consultados por 
los usuarios, en la modalidad de préstamo o de consulta en la biblioteca. 


 
Colecciones básicas 


• La biblioteca asegura la presencia de toda la bibliografía recomendada en las 
guías docentes de las titulaciones, duplicando, cuando se considere necesario, 
los títulos más consultados. 


• La biblioteca refuerza las colecciones básicas adquiriendo, cuando se considere 
necesario, como mínimo 1 ejemplar de los 100 títulos más solicitados en préstamo 
a otras bibliotecas de la UPC a lo largo del curso. 


• La biblioteca adquiere aquellos documentos que crea conveniente para el 
desarrollo de la docencia y según las necesidades de sus usuarios directos. 


• La biblioteca potencia al máximo los libros y las revistas electrónicas y otros 
documentos digitales que se encuentren accesibles desde Bibliotécnica y/o la 
Biblioteca Digital de Cataluña BDC/CBUC. 


Colecciones especializadas  


• La biblioteca adquiere, cuando se considera necesario, aquella nueva bibliografía 
especializada recomendada por los usuarios durante el curso y 
desideratas, que no estén en ninguna otra biblioteca de la UPC. 


• La biblioteca gestiona, según sus recursos, las áreas de especialización que le son 
propias o próximas. 


Colecciones de revistas  


• La biblioteca seguirá la política de adquisiciones de revistas que marca el 
documento marco Pla de gestió i desenvolupament de la col·lecció de les biblioteques de la 
UPC. La biblioteca tiene que realizar evaluaciones periódicas de la colección para 
así adaptarla a las necesidades de sus usuarios, teniendo en cuenta las nuevas 
posibilidades de servicio que ofrecen las revistas electrónicas y los presupuestos 
asignados. 


• La biblioteca hace llegar a la Unidad de Recursos para la Investigación el listado 
de los títulos de revista que considere necesarios para el apoyo a la docencia y a 
la investigación de los usuarios. 


• Se priorizan los títulos que sean accesibles en soporte digital, y no se suscribe 
la colección en papel si esto hace incrementar el coste de la suscripción. 


• Se siguen realizando las tareas iniciadas respecto a la eliminación de 
duplicados entre bibliotecas de la UPC y, para las revistas más caras, se colabora 
con las bibliotecas del CBUC. 


Colecciones digitales y otro material multimedia  


• La biblioteca mantiene y renueva la suscripción local de los documentos 
electrónicos y digitales que crea necesarios para el soporte a la docencia y a la 
investigación del centro o campus. 
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• La biblioteca vela por el incremento, cuando lo considere necesario y en la medida 
que sea posible (recursos económicos y novedades editoriales), de sus colecciones 
documentales en soporte electrónico y digital. 


• La biblioteca comunica a las unidades de los Servicios Generales de Bibliotecas las 
nuevas adquisiciones para poder analizar la compra con acceso en red. 


Encuadernaciones y mantenimiento de las colecciones 


• La biblioteca vela para asegurar la conservación y el mantenimiento de las 
colecciones documentales mediante la encuadernación u otros sistemas de 
conservación. 


Informes de cierre  


• Se recomienda que cada biblioteca informe de este presupuesto a la comisión de 
biblioteca o de usuarios de centro o campus, así como de aquellas distribuciones 
internas que cada responsable de biblioteca haya elaborado. 


• Cada responsable de biblioteca debe de presentar un informe de cierre y 
valoración del presupuesto con propuestas de mejora, a finales de enero a la 
Unidad de Gestión y Desarrollo del Servicio de Bibliotecas, Publicaciones y 
Archivos.  


 
 
Convenios que regulan la participación de empresas en la realización de 
prácticas de los estudiantes* 
 
La Ley Orgánica de Universidades y la Ley de Universidades de Cataluña establecen en 
su articulado que una de las funciones de la universidad es preparar a los estudiantes 
para el ejercicio de actividades profesionales que exijan la aplicación de conocimientos 
y métodos científicos. Para favorecer el cumplimiento de esta función, la UPC 
promueve la participación de sus estudiantes en actividades de cooperación educativa. 
Un convenio de cooperación educativa es una estancia de prácticas profesionales en 
una empresa, durante un período de tiempo establecido entre el estudiante y la 
empresa y con la conformidad de la universidad, en el que el estudiante adquiere 
competencia profesional tutelado por profesionales con experiencia. 
 
Los objetivos de los programas de cooperación educativa universidad-empresa son: 
complementar la formación recibida por el estudiante en la universidad con 
experiencias profesionales en el ámbito empresarial; promover y consolidar vínculos 
de colaboración entre la universidad y su entorno empresarial y profesional; fortalecer 
los lazos entre el estudiante y la universidad, así como con las empresas.  
 
Existen dos tipos de actividades de cooperación educativa: los programas de 
cooperación educativa, cuyos créditos obtenidos se incorporarán al expediente del 
estudiante (prácticas curriculares) y las bolsas de trabajo con la tutela de la 
universidad que presentan un claro interés formativo para el estudiante, aunque no 
tengan una acreditación académica. 
 
* Nota: Se incluye este apartado como información general de los servicios ofrecidos 


en las escuelas, a pesar de que en el presente máster no se contemplan prácticas 
externas curriculares. 
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Igualdad de oportunidades, no discriminación y accesibilidad universal de las 
personas con necesidades especiales 
 
Las principales actuaciones que desarrolla la UPC en relación a los criterios de 
accesibilidad universal, según lo dispuesto en la Ley 51/2003, de 2 de diciembre, de 
igualdad de oportunidades, no discriminación y accesibilidad universal de las personas 
con necesidades especiales son la que se relacionan a continuación. 
 
Modelo de gestión para la igualdad de oportunidades de las personas con 
necesidades especiales - Universidad Politécnica de Cataluña 
 
1.- Introducción 


La UPC, como institución creadora de cultura, está obligada a transmitir el 
conocimiento que genera con acciones que alcancen desde la participación activa 
en los debates sociales, hasta la formación de los ciudadanos y ciudadanas en los 
ámbitos de conocimientos que le son propios. 


El Consejo de Gobierno de la UPC apuesta por un proyecto de Universidad 
comprometida con los valores de la democracia, de los derechos humanos, la 
justicia, la solidaridad, la cooperación y el desarrollo sostenible. 


En general, quiere fortalecer el compromiso social y el respeto por la diversidad. 
De manera particular, pretende alcanzar la igualdad de oportunidades de aquellas 
personas que tienen vínculos con la institución. 


Para explicitar su compromiso, el Consejo de Dirección de la UPC, en su proyecto 
de gobierno (UPC 10) para el período 2007-2010, plasmó de forma explícita la 
realización de una serie de actuaciones dirigidas a alcanzar estos objetivos. 


Dentro del modelo de gestión de la UPC se han creado diferentes figuras y 
unidades, con la finalidad de alcanzar los objetivos propuestos por la institución. 
Cabe destacar el programa de atención a las discapacidades (PAD) del que 
seguidamente describimos su principal misión y objetivos. 
 


2. Programa de atención a las discapacidades (PAD): 


El Programa de Atención a las Discapacidades (PAD) se enmarca dentro del Plan 
para la Igualdad de Oportunidades de la UPC, bajo la estructura del Área de 
Organización. 


El principal objetivo es: Contribuir a la plena inclusión de la comunidad 
universitaria (estudiantes, PDI y PAS) que presenten alguna necesidad especial, 
para que su actividad en la universidad se desarrolle con normalidad.  


Los ámbitos de actuación y proyectos son los siguientes: 
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Ámbitos Proyectos 


Estudiantes Asegurar el acceso a la vida universitaria del 
estudiante con necesidades especiales 


Potenciar la inserción laboral de los estudiantes 
con necesidades especiales de la UPC 


Docencia Asesorar y orientar al PDI para la docencia del 
estudiante con necesidades especiales 


PDI i PAS Dar apoyo a los trabajadores con necesidades 
especiales 


Comunidad 
Universitaria 


Promover la comunicación, difusión y aprendizaje 
en materia de discapacidad 


 
La responsabilidad política recae en el vicerrectorado de Relaciones Institucionales 
o equivalente, y se crea la figura de los agentes colaboradores en los centros 
docentes propios y campus universitarios.  
 
La función de los agentes colaboradores es detectar los estudiantes, PDI y PAS, de 
sus centros docentes o campus universitarios con necesidades, e informar de cada 
caso para coordinar las actuaciones a realizar. 
 


3. Plan director para la igualdad de oportunidades - UPC: 


Así pues, uno de los objetivos de la UPC es fortalecer el compromiso social y el 
respecto por la diversidad. De manera particular, quiere alcanzar la igualdad de 
oportunidades de aquellas personas que, de alguna manera, tienen vínculos con la 
institución. 


Es con esta finalidad que se diseña y aprueba el Plan Director para la Igualdad de 
Oportunidades, mediante el cual la UPC se dota de una herramienta, de un medio 
y de un marco de referencia para desarrollar su compromiso institucional con este 
principio de igualdad, no-discriminación y de respeto por la diversidad. 


Este plan define los principios sobre los cuales se han de desarrollar los Planes 
Sectoriales. Inicialmente, el compromiso con la comunidad universitaria es la 
elaboración, puesta en marcha y seguimiento de dos Planes Sectoriales, que tienen 
como base la igualdad de oportunidades por razón de género y por razón de 
discapacidad. 


Dentro del Plan Sectorial para la Igualdad de Oportunidades por razón de 
discapacidad, destacamos el Objetivo General 4 “Eliminar todo tipo de barreras, 
asegurando la accesibilidad universal” que ha derivado en los siguientes objetivos 
específicos: 


Objetivo Específico 12.- Introducir el principio de igualdad y de accesibilidad 
tecnológica y de comunicaciones. 
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Objetivo Específico 13.- Introducir el principio de igualdad y de accesibilidad 
arquitectónica, incorporándolo en los proyectos de obra nueva, de acuerdo con la 
legislación vigente, así como en la adaptación de los edificios ya existentes. 


Para alcanzar estos objetivos se previeron un total de 43 acciones a desarrollar en 
el período 2007-2010. 
 
II plan para la igualdad de oportunidades – UPC 


De acuerdo a los objetivos de la UPC mencionados en el apartado anterior, se 
diseña el II Plan para la Igualdad de Oportunidades (2013-2015), que releva el 
antecedente Plan Director para la Igualdad de Oportunidades, aprobado por el 
Consejo de Gobierno de la UPC. En ambos planes la UPC se dota de una 
herramienta, de un medio y de un marco de referencia para desarrollar su 
compromiso institucional con este principio de igualdad, no-discriminación y de 
respeto por la diversidad. 


En el II Plan para la Igualdad de Oportunidades de la UPC (2013-2015) se definen 
los principios sobre los cuales se han de desarrollar la igualdad de oportunidades 
por razón de género y por razón de discapacidad.  


Los cuatro principios, retos en Igualdad de Oportunidades en la UPC, son los 
siguientes:  


Reto 1 Garantizar la Igualdad de Oportunidades en la UPC. 


Reto 2 Visualizar las acciones que la UPC realiza para conseguir la Igualdad de 
Oportunidades. 


Reto 3 Sensibilizar a las personas de la UPC en Igualdad de Oportunidades  


Reto 4 Hacer red con personas y entidades vinculadas con la igualdad de 
oportunidades para construir una sociedad más justa.  


Cada reto se divide en acciones que configuran el plan de inclusión para las 
personas con necesidades especiales de la UPC. 


Más información en: 


Universitat Politècnica de Catalunya. Igualtat d’Oportunitats. Disponible en  
http://www.upc.edu/igualtat 


Universitat Politècnica de Catalunya. Cátedra de Accesibilidad: arquitectura, diseño 
y tecnología para todos. Disponible en  
http://www.catac.upc.edu/ 


Universitat Politècnica de Catalunya. Alumni UPC Disponible en 
http://alumni.upc.edu/ 


Universitat Politècnica de Catalunya. Pla Director per a la Igualtat d’Oportunitats. 
Disponible en  
http://www.upc.edu/bupc/ 
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7.2. Previsión de adquisición de los recursos materiales y servicios necesarios 
en el caso de que se no disponga de todos ellos 
 
No existe previsión de adquirir nuevos recursos o servicios para ninguno de los 
itinerarios, ya que con los existentes son suficientes para cubrir las necesidades de la 
nueva titulación que se solicita. 
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ANEXO 
 


 


 


 


Informe de ingeniería 
enero de 2018 


 


Instalaciones calle Llançà, 51 


 (= calle Tarragona, 110, primera planta) 
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GDP-2018-FOR-ACT-01 Enero de 2018 COMPROBACIONES 


 


  


 


 


 
COMPROBACIÓN DEL CUMPLIMIENTO DE 


LAS CONDICIONES DE EVACUACIÓN 


ATENDIENDO A LAS NUEVAS 


POSIBILIDADES DE OCUPACIÓN DEL 


ESTABLECIMIENTO DEDICADO A CENTRO 


DOCENTE SITUADO EN C/ LLANÇA 51, 


BAJO, LOCAL DE BARCELONA 
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PROYECTO TÉCNICO PARA LA IMPLANTACIÓN DE UN 
CENTRO DOCENTE  EN LA C/ LLANÇA 51, DE BARCELONA 
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1 NUEVA OCUPACIÓN DEL ESTABLECIMIENTO 


Zonas Capacidad (p.) Superficie (m2) 


Vestíbulo 7 70 


Aula 1 30  45 


Aula 2 40  60 


Aula 3 40  60 


Aula 4  60  90 


Aula 5 31  46 


Aula 6 30  45 


Aula 7 41  61 


Aula 8 44  65 


Aula 9  61  91 


Aula 10 30  45 


Aula 11 61  92 


Aula 12 40  60 


Aula 13 40  60 


Despacho 1 1  8 


Despacho 2 1  8 


Despacho 3 1  11 


Biblioteca 16  31 


Sala de profesores 14  20 


TOTAL 588 personas  


 


Total 588 personas. 
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2 CONCLUSIONES 


Analizadas las nuevas posibilidades de ocupación del establecimiento de Llança 51, Bajo, Local, de 


Barcelona, y atendiendo a los requerimientos y necesidades de evacuación según plano anexo, se 


determina que no hay inconvenientes en aumentar la ocupación del establecimiento. 


 


 


                                                    Barcelona, a 30 de enero de 2018 


 


 El Facultativo 


  


 


 


 Sergio Gámez Galindo 


43544474T 


Ingeniero Químico 


Núm. Col.: 17094Q  


Colegio Oficial de Ingenieros 


Industriales de Cataluña 
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ANEXO I. PLANO 
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10. CALENDARIO DE IMPLANTACIÓN 
Subapartados  
 
10.1 Cronograma de implantación de la titulación 
10.2 Procedimiento de adaptación, en su caso, al nuevo plan de estudios por parte 
de los estudiantes procedentes de la anterior ordenación universitaria 
10.3 Enseñanzas que se extinguen por la implantación del correspondiente título 
propuesto   


 
 


10.1. Cronograma de implantación de la titulación 
 
 
Información aplicable a los dos itinerarios de la titulación (EAE y EUNCET). 


La nueva titulación de Máster Universitario en Dirección de Marketing por la 
Universitat Politècnica de Catalunya se implantará en su totalidad en el curso 
académico 2015/2016, tanto para el itinerario EAE como EUNCET. 


 


Curso académico 1r cuadrimestre 2n cuadrimestre 


2015-2016 X X 


 
 
 
Información para el itinerario EAE 
 
El nuevo Máster Universitario en Dirección de Marketing sustituye, tal y como se ha 
indicado en el apartado 4.4 de esta memoria, al antiguo Máster en Dirección de 
Marketing (título propio) impartido por EAE, que quedará extinguido en su 
totalidad. 


 


Por tanto, en el curso 2015-2016, coincidiendo con la puesta en marcha del 
nuevo máster, se extinguirá la docencia del antiguo máster y no se aceptarán 
nuevos alumnos.  


 


En el caso de los estudiantes que deseen acceder del antiguo Máster al nuevo y 
cumplan con los requisitos de acceso establecidos en esta memoria, se aplicará el 
cuadro de reconocimientos incluido en el apartado 4.4.  
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Itinerario EAE 
 
Reconocimiento del título propio que se extingue 
 
 
El plan docente del título propio de Máster en Dirección de Marketing impartido por 
EAE que se extingue con la puesta en marcha del nuevo título oficial, se puede 
consultar en el siguiente enlace: 
 
http://marketing.eae.es/docs/PD_Mkt.pdf 
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8. RESULTADOS PREVISTOS 
 
Subapartados  
 
8.1. Valores cuantitativos estimados para los indicadores y su justificación 
8.2. Procedimiento general de la Universidad para valorar el progreso y los 
resultados de aprendizaje de los estudiantes en términos de las competencias del 
apartado 3 


 


8.1. Valores cuantitativos estimados para los indicadores y su justificación 
 


Tal y como se ha indicado al inicio de esta memoria, el Máster Universitario en 
Dirección de Marketing es de nueva implantación, por lo que no se disponen de 
datos históricos de referencia. 
 
No obstante, se han tomado como referencia para la propuesta de los indicadores 
de resultados realizada, los datos del título propio del Máster en Dirección de 
Marketing a extinguir, impartido por el Centro Universitario EAE, y que podemos 
objetivamente considerar como predecesor del nuevo Máster Universitario en 
Dirección de Marketing que se propone. 


 
Se indican a continuación los datos históricos del título propio del Máster en 
Dirección de Marketing del Centro Universitario EAE, tomados como referencia: 
 
 


Curso 2010-11 2011-12 2012-13 2013-14 


Tasa 
graduación  


97% 96% 96% 97% 


Tasa 
abandono  


2% 1% 3% 1% 


Tasa 
eficiencia  97% 96% 96% 97% 


 
 
Donde,  
 
TASA DE GRADUACIÓN: porcentaje de estudiantes que finalizan la enseñanza en 
el tiempo previsto en el plan de estudios (d) o en un año académico más (d+1) en 
relación con su cohorte de entrada.  
 


Forma de cálculo: 
 


El denominador es el número total de estudiantes que se matricularon por 
primera vez en una enseñanza en un año académico (c). El numerador es 
el número total de estudiantes de los contabilizados en el denominador, 
que han finalizado sus estudios en el tiempo previsto (d) o en un año 
académico más (d+1).  


 
Graduados en “d” o en “d+1” (de los matriculados en “c”) 


------------------------------------------------------------------- x 100 
Total de estudiantes matriculados en “c” 
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TASA DE ABANDONO: relación porcentual entre el número de total de 
estudiantes de una cohorte de nuevo ingreso que debieron obtener el título el año 
académico anterior y que no se han matriculado ni en ese año académico ni en el 
anterior. 


 
Forma de cálculo: 
 
Sobre una determinada cohorte de estudiantes de nuevo ingreso establecer el 
total de estudiantes que sin finalizar sus estudios se estima que no 
estarán matriculados en la titulación ni en el año académico que debieran 
finalizarlos de  acuerdo  al  plan de estudios (t)  ni  en el  año académico 
siguiente (t+1), es decir dos años seguidos, el de finalización teórica de los 
estudios y el siguiente. 
 
 


Nº de estudiantes no matriculados en los 2 últimos cursos “t” y “t+1” 
------------------------------------------------------------------------------------ x 100 


Total de estudiantes matriculados en el curso t-n+1 


 
n = la duración en años del plan de estudios 
 


 


TASA DE EFICIENCIA: relación porcentual entre el número total de créditos 
teóricos del plan de estudios a los que debieron matricularse a lo largo de sus 
estudios el conjunto de estudiantes graduados en un determinado curso académico 
y el número total de créditos en los que realmente han tenido que matricularse. 


 


Forma de cálculo: 
 
El número total de créditos teóricos se obtiene a partir del número de créditos 
ECTS del plan de estudios multiplicado por el número de titulados. Dicho 
número se divide por el total de créditos de los que realmente se han 
matriculados los graduados. 
 


Créditos teóricos del plan de estudios * Número de graduados 
--------------------------------------------------------------------------------- x 100 


(Total créditos realmente matriculados por los graduados) 
 


 
Propuesta de valores de los indicadores de resultados 
 
El análisis de los datos correspondientes al título propio a extinguir usado como 
referencia antes mencionado, nos lleva a comprometer, para los indicadores de 
resultados, los siguientes valores: 
 


Tasa de graduación: mayor o igual a 90% 


Tasa de abandono: menor o igual a 5% 


Tasa de eficiencia: mayor o igual a 95% 


 
Estos indicadores permiten determinar el grado de consecución de los objetivos 
establecidos en el plan de estudios. El Comité de Calidad recibirá por parte del 
responsable de Calidad este informe. 
 
El Comité de Calidad se encargará de la calidad del plan de estudios y garantizará 
que anualmente se midan, se analicen y se utilicen los resultados del aprendizaje 
para la toma de decisiones y la mejora continua de la calidad de las enseñanzas 
impartidas. 
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