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Identificador : 4310032

IMPRESO SOLICITUD PARA VERIFICACION DE TITULOS OFICIALES
1. DATOS DE LA UNIVERSIDAD, CENTRO Y TITULO QUE PRESENTA LA SOLICITUD

De conformidad con €l Real Decreto 822/2021, de 28 de septiembre, por €l que se establece la organizacion de las ensefianzas universitarias y del procedimiento de

aseguramiento de su calidad.

UNIVERSIDAD SOLICITANTE CENTRO CcODIGO
CENTRO

Universidad Auténomade Madrid Facultad de Ciencias Econémicas y 28027072

Empresariales

NIVEL DENOMINACION CORTA

Méster Marketing

DENOMINACION ESPECIFICA

Méster Universitario en Marketing por la Universidad Auténoma de Madrid

NIVEL MECES

3

RAMA DE CONOCIMIENTO AMBITO DE CONOCIMIENTO CONJUNTO

Ciencias Socialesy Juridicas

NOMBRE Y APELLIDOS

Ciencias econdmicas, administracion y No
direccion de empresas, méarquetin, comercio,
contabilidad y turismo

CARGO

Sara Campo Martinez

NOMBRE Y APELLIDOS

Coordinadora del titulo

CARGO

MARIA ISABEL ALONSO BELMONTE

NOMBRE Y APELLIDOS

Vicerrectora de Estudios de Posgrado y Formacién Continua

CARGO

Maria lsabel Heredero de Pablos

Decana

2. DIRECCION A EFECTOS DE NOTIFICACION

en el presente apartado.

A los efectos de la préacticade |laNOTIFICACION de todos los procedimientos relativos ala presente solicitud, las comunicaciones se dirigiran aladireccion que figure

Fecha: 22/11/2023

DOMICILIO CODIGO POSTAL MUNICIPIO TELEFONO
C/ Einstein,3.Edificio Rectorado. Campus de 28049 Madrid 671625079
Cantoblanco

E-MAIL PROVINCIA FAX
vicerrectorado.posgrado@uam.es Madrid 914973970

3. PROTECCION DE DATOS PERSONALES

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

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

Administraciones Piblicas.

El solicitante declara conocer los términos de la convocatoriay se compromete acumplir los requisitos de la misma, consintiendo expresamente la notificacion por

medios teleméticos a los efectos de lo dispuesto a los efectos de |o dispuesto en laLey 39/2015, de 1 de octubre, del Procedimiento Administrativo Comun de las

En: Madrid, AM 25 dejulio de 2023

Firma: Representante legal de la Universidad
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1. DESCRIPCION, OBJETIVOS FORMATIVOSY JUSTIFICACION DEL TiTULO
1.1-1.3 DENOMINACION, AMBITO, MENCIONESESPECIALIDADESY OTROSDATOSBASICOS

NIVEL DENOMINACION ESPECIFICA CONJUNTO [CONVENIO CONV.
ADJUNTO
Méster Master Universitario en Marketing por la No Ver Apartado 1:
Universidad Auténoma de Madrid Anexo 1.
RAMA

Ciencias Socialesy Juridicas
AMBITO

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

Fundacién para el Conocimiento Madrimasd
LISTADO DE ESPECIALIDADES

No existen datos

MENCION DUAL

No

1.4-1.9 UNIVERSIDADES, CENTROS, MODAL IDADES, CREDITOS, IDIOMASY PLAZAS
UNIVERSIDAD SOLICITANTE

Universidad Auténoma de Madrid

LISTADO DE UNIVERSIDADES

CODIGO UNIVERSIDAD

023 Universidad Auténoma de Madrid

LISTADO DE UNIVERSIDADES EXTRANJERAS

CODIGO UNIVERSIDAD

No existen datos

CREDITOSTOTALES CREDITOS DE COMPLEMENTOS CREDITOSEN PRACTICASEXTERNAS
FORMATIVOS

60

CREDITOSOPTATIVOS CREDITOS OBLIGATORIOS CREDITOSTRABAJO FIN GRADO/

MASTER
15 39 6

1.4-1.9 Universidad Auténoma de Madrid
14-1.9.1 CENTROSEN LOSQUE SE IMPARTE

LISTADO DE CENTROS
CODIGO CENTRO CENTRO CENTRO ACREDITADO
RESPONSABLE INSTITUCIONALMENTE
28027072 Facultad de Ciencias Econémicasy S No
Empresariales

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

PRESENCIAL SEMIPRESENCIAL /HiBRIDA A DISTANCIA/VIRTUAL
Si No No

PLAZASPOR MODALIDAD

40 | |

IDIOMASEN LOS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO |CATALAN | EUSKERA
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Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

1.10 JUSTIFICACION
JUSTIFICACION DEL INTERESDEL TITULO Y CONTEXTUALIZACION

Ver Apartado 1: Anexo 6.
1.11-1.13 OBJETIVOS FORMATIVOS, ESTRUCTURAS CURRICULARES ESPECIFICAS Y DE

INNOVACION DOCENTE
OBJETIVOSFORMATIVOS

El Méster de Marketing pretende, como objetivo general, facilitar el acceso al mercado laboral mediante la mejora y desarrollo de las habilidades y
competencias demandadas por los empleadores en el &mbito del Marketing, tanto en la planificacion de estrategias comerciales como en la ejecucion
de politicas y planes de marketing, teniendo en cuenta el contexto actual del comercio electrénico y el manejo de los datos del mercado. Para ello se
ha previsto una metodologia basada en técnicas pedagdgicas adecuadas, viables y de eficacia contrastada en la literatura sobre docencia en Marke-
ting.

El Master también pretende promover, entre los futuros profesionales de Marketing, la conveniente integracion entre la efectividad comercial y la res-
ponsabilidad social. Por una parte, se imparten unos conocimientos teérico-practicos que permiten mejorar la eficacia de las decisiones comerciales

y, en consecuencia, dinamizar la economia, generar mas empleo y aumentar el bienestar socioeconémico. Por otra parte, se fomentan los valores en
gue se sustentan las relaciones socioeconémicas: observancia del ordenamiento juridico, atencién a la deontologia profesional, respeto de la diversi-
dad, sin espacio para la discriminacién por género, raza, creencia, nacionalidad o cualquier otra condicién humana y orientacion a la sostenibilidad me-
dioambiental. La mejora de sus competencias y habilitades para favorecer la insercién laboral de los egresados se complementa con la oferta de prac-
ticas que gestiona el master.

El otro gran objetivo general de este Master es proporcionar a los estudiantes con mayor inclinacién hacia el trabajo en el &mbito académico, las com-
petencias necesarias para promover la iniciacion a la investigacion en area cientifica del Marketing, y capacitarles para acceder a las ensefianzas de
Doctorado.

Por tanto, el Master en Marketing permitira al estudiantado adquirir los conocimientos, competencias y habilidades necesarias para liderar las funcio-
nes de marketing en una empresa; ser responsables de la investigacién de mercados; dirigir el desarrollo de un negocio de forma exitosa o gestionar
las diferentes politicas de marketing para la comercializacion de los productos en diferentes entornos y contextos. Sera capaz de la toma de decisiones
de forma informada, de trabajar en equipos multidisciplinares y en entornos internacionales y de desarrollar y aplicar un pensamiento critico-analitico
en su desempefio profesional.

El programa de estudios potencia el desarrollo de competencias y habilidades fundamentales para la direccién, que le permitiran adaptarse a los en-
tornos dindmicos y a los cambios tecnolégicos. Del mismo modo se trabaja el comportamiento ético y responsable, la inclusién social y el respeto me-
dioambiental.

Los egresados del Méaster en Marketing estan preparados para asumir la responsabilidad de la direccién del departamento Comercial; de Marketing o
de Investigacion de mercados de una empresa. Alguno de los puestos que pueden ocupar se detallan a continuacion:

- Director de Marketing/Comercial

- Director de Comunicacion

- Responsable de desarrollo de Negocio

- Jefe de producto/marca (Brand/product Marketing Manager)
- Customer Service

- Trade Marketing

- Analista de Mercado/Consultor de Marketing

- Investigacion de Mercados/ Inteligencia de Marketing

- Digital Marketing Manager

- Community Manager/ Digital Communication Manager

ESTRUCTURAS CURRICULARES ESPECIFICAS Y ESTRATEGIASMETODOL OGICAS DE INNOVACION DOCENTE
1.14 PERFILESFUNDAMENTALESDE EGRESO Y PROFESIONESREGULADAS
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PERFILES DE EGRESO

Desarrollo profesional en el campo de Marketing

HABILITA PARA EL EJERCICIO DE PROFESIONES REGULADAS No

NO ES CONDICION DE ACCESO PARA TITULO PROFESIONAL

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

Col - Adquirir los conocimientos para una vision estratégica del negocio y de la estructura de la propiaempresa, €l andisisde la
competencia, el entorno, etc. hasta larealizacion de un plan de marketing T1PO: Conocimientos o contenidos

Co3 - Conocer las bases tedricas y distinguir los métodos de andlisis necesarias para disefiar con éxito unainvestigacion comercial
y de mercados T1PO: Conocimientos o contenidos

Co2 - Conocer y relacionar |as estrategias y las herramientas para la toma de decisiones empresariales en equipos que compiten en
entornos dindmicos TIPO: Conocimientos o contenidos

Co4 - Conocimiento especializado de las técnicas cuantitativas y cualitativas aplicables alainvestigacion de mercados TIPO:
Conaocimientos o contenidos

Co5 - Obtencién de unavision integral del comportamiento del consumidor desde la sociologia, la psicologia, laeconomiay el
marketing. TIPO: Conocimientos o contenidos

Co7 - Adquirir conocimientos avanzados sobre | as estrategias para la gestién del marketing mix de la empresa como fijacién de
precios, decisiones sobre la cartera de producto, canales de distribucién y comunicacion offliney onliney su relevanciaen el
desempefio profesional y/o académico TIPO: Conocimientos o contenidos

Hab1l - Habilidad paralabisqueda, identificacion y andlisis de las fuentes de informacion online y offline pertinentes en el &mbito
de marketing, que permitan disponer de la informacion necesariay suficiente paralatoma de decisiones empresariales. TIPO:
Habilidades o destrezas

Hab2 - Saber aplicar instrumentos de investigacion cuantitativay cualitativafiablesy vaidos parael andlisisdelainformaciony la
investigacion de problemas, especialmente del ambito comercial y de marketing. TIPO: Habilidades o destrezas

Hab3 - Capacidad de interpretar, sintetizar y analizar lainformacion disponible para la adecuada toma de decisiones empresariales.
TIPO: Habilidades o destrezas

Hab4 - Habilidad para comunicar de formaoral y escritainformesy estudios comercialesy de mercado. TIPO: Habilidades o
destrezas

Hab6 - Habilidad para el trabajo en equipo, la negociacion y lagestion de las criticas, junto con €l desarrollo del liderazgo e
inteligencia emociona TIPO: Habilidades o destrezas

Hab7 - Saber aplicar |os conocimientos adquiridos a la resolucién de problemas generando nuevas ideas TIPO: Habilidades o
destrezas

Com1 - Ser capaz de disefiar estrategias de marketing y elegir la adecuada en funcién de los objetivos perseguidos por la empresa/
institucion de referencia. TIPO: Competencias

Habb5 - Saber realizar un plan de marketing para la consecucion de un objetivo comercial y/o de marketing, organizando de forma
eficiente €l trabajo auténomo y en equipo. TIPO: Habilidades o destrezas

Co6 - Comprender los objetivos'y las técnicas del marketing interactivo y del marketing online. TIPO: Conocimientos o contenidos

Com2 - Capacidad para poner en marcha sistemas integrales de informacion basadas en el uso de nuevas herramientas informaticas
y de andlisis de datos que permitan latoma de decisiones comercial es de acuerdo a la estrategia de marketing de la empresa TIPO:
Competencias

Com3 - Ser capaz de detectar y desarrollar oportunidades de negocio y nuevas estrategias en funcidn todos los aspectos de la
comercializacion de un producto. TIPO: Competencias

Com4 - Capacidad creativa para encontrar nuevas ideas y soluciones a problemas comerciales teniendo en cuenta la orientacion del
mercado, €l marketing socia y prestando especial atencion al impacto medioambiental de las mismas. TIPO: Competencias

Comb5 - Capacidad analiticay de pensamiento 16gico para el andlisis del mercado objetivo, del entorno y delas estrategias
comerciales. TIPO: Competencias

Com6 - Capacidad para elaborar, presentar y defender ideas, proyectos, trabajos e informes profesional es de marketing ante un
publico variado (superiores, consumidores, proveedores, trabajadores de la empresa,
) con especial motivacion por lacalidad TIPO: Competencias
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Com7 - Capacidad para disefiar model os de marketing contrastables de forma empirica adecuados a la estrategia general dela
empresay que puedan contribuir amejorar su posicionamiento en el mercado, siguiendo criterios de orientacion a mercado y al
marketing social TIPO: Competencias

Com8 - Disefio de estrategias comerciales que atiendan a las caracteristicas del mercado objetivo de laempresay al contexto
econémico y social, contribuyendo alamejora de los resultados de laempresay de la sociedad. TIPO: Competencias

Com9 - Ser capaz de aplicar en distintos entornos sociales y econdémicos |os conocimientos tedricos y profesionales adquiridos para
gestionar eficientemente las variables de marketing TIPO: Competencias

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

El acceso y admisién de estudiantes en las ensefianzas oficiales de Mater Universitario es conforme a lo indicado en el RD 822/2021 de 28 de sep-
tiembre, por el que se establece la organizacion de las ensefianzas universitarias y del procedimiento de aseguramiento de su calidad, en concreto
en su articulo 18.

Asi mismo, se rige por el Articulo 2 de la Normativa de Ensefianzas Oficiales de Posgrado de la Universidad Auténoma de Madrid (Aprobada en
Consejo de Gobierno de 10 de julio de 2008) que puede consultarse desde el siguiente enlace ensefianzas posgrado.

Condiciones de acceso:

Para acceder a las ensefianzas oficiales de master sera necesario estar en posesion de un titulo universitario oficial espafiol. Asimismo, podran ac-
ceder los titulados universitarios conforme a sistemas educativos extranjeros sin necesidad de la homologacién de sus titulos, siempre que acredi-

ten un nivel de formacién equivalente a los correspondientes titulos universitarios oficiales espafioles y que faculten, en el pais expedidor del titulo,
para el acceso a ensefianzas de posgrado.

Admisién de estudiantes:

Los estudiantes seran admitidos a un master oficial determinado conforme a los requisitos especificos y criterios de valoracién de méritos que es-
taran definidos para cada uno de ellos, entre los que podran figurar requisitos de formacion previa especifica en algunas disciplinas o de formacién
complementaria. Esta formacién complementaria podra formar parte de la oferta de créditos del master y el estudiante podra cursarla como parte
de sus estudios de master siempre que no le suponga la realizaciéon de mas de 120 créditos en el total de los estudios. Para esta formacién comple-
mentaria podran utilizarse, con la autorizacién de los responsables del programa, asignaturas de otros planes de estudios oficiales de la UAM

El perfil recomendado de acceso se ajusta a los siguientes parametros:

Graduados de diferentes campos del conocimiento, Administracién y Direccién de Empresas, Economia, Turismo, Estadistica, Sociologia, Ciencias de
la Comunicacién, Derecho, etc., que estén interesados en la obtencién de una formacién avanzada en la direccién de marketing, como elemento para
mejorar sus expectativas laborales y personales.

Es recomendable que los graduados hayan cursado materias basicas o introductorias de marketing e investigacién de mercados.

Se requiere conocimiento de inglés a nivel intermedio (B1).

En caso de estudiantes no hispanohablantes, acreditacion de conocimiento del idioma espafiol nivel B2.

El Méster en Direcciéon de Marketing no impone requisitos de formacion especifica previa, ni prueba especifica de entrada. Para la seleccién de los es-
tudiantes, en las situaciones de exceso de demanda, la Direccién y Coordinacién del Master valorara de méritos debidamente acreditados:

- nota de acceso (hasta un 30%)

- estudios de procedencia (hasta un 45%)

- nivel de inglés acreditado (hasta un 15%)

- CV y carta de motivacion (hasta un 10%)

Se reserva al menos un 5 por 100 de las plazas ofertadas para estudiantes que tengan reconocido un grado de discapacidad igual o superior al 33 por
100. La reserva de plazas para deportistas de alto nivel y de alto rendimiento se regira por lo dispuesto en el articulo 9.1 del Real Decreto 971/2007,

de 13 de julio, sobre deportistas de alto nivel y alto rendimiento. Se reserva un porcentaje minimo del 3 por 100 de las plazas ofertadas por las Univer-
sidades para quienes acrediten su condicién de deportista de alto nivel o de alto rendimiento y reinan los requisitos académicos correspondientes.

Los estudiantes pueden obtener informacién sobre el proceso de admisién en la web de la Facultad de Ciencias Econémicas asi como en la web de
posgrado de la UAM. En las siguientes direcciones web:

Master Universitario en Direccién de Marketing-UAM - Facultad de Ciencias Econémicas y Empresariales
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3.2 CRITERIOSPARA EL RECONOCIMIENTO Y TRANSFERENCIAS DE CREDITOS

Reconocimiento de Créditos Cursados en Ensefianzas Superior es Oficiales no Universitarias

MINIMO MAXIMO
0 0
Adjuntar Convenio

Reconocimiento de Créditos Cursados en Titulos Propios

MINIMO MAXIMO
0 0

Adjuntar Titulo Propio

Ver Apartado 3: Anexo 2.

Reconocimiento de Créditos Cursados por Acreditacion de Experiencia Laboral y Profesional

MINIMO MAXIMO
0 6
DESCRIPCION

El reconocimiento y transferencia de créditos en las ensefianzas oficiales de Mater Universitario es conforme a lo in-
dicado en el RD 822/2021 de 28 de septiembre, por el que se establece la organizacién de las ensefianzas universi-
tarias y del procedimiento de aseguramiento de su calidad, en concreto en su articulo 10.

Se aplica la Normativa sobre Adaptacion, Reconocimiento y Transferencia de Créditos en la Universidad Autonoma
De Madrid. Aprobada en el Consejo de Gobierno del dia 8 de febrero de 2008. Modificada en Consejo de Gobierno
del 8 de octubre de 2010 que puede consultarse desde el siguiente enlace: reconocimiento

En el caso de Méaster en Marketing se contempla el reconocimiento de un méaximo de 6 ECTS por Experiencia Labo-
ral y Profesional acreditada relacionada con la rama de conocimiento, conforme a la guia de verificacion. Se recono-
ceran hasta 6 ECTS por 12 meses de experiencia profesional acreditada.

3.3MOVILIDAD DE LOSESTUDIANTES PROPIOSY DE ACOGIDA

Curso

2019-20
2020-21
2021-22

2022-23

- UAM

IN

7

1

El Méster de Marketing tiene experiencia acumulada en la movilidad de sus estudiantes. Por ello el titulo cuenta con la colaboracion de la Oficina
de Relaciones Internacionales del centro y de profesores que vigilan la conveniencia y adecuacién de la movilidad del estudiantado y supervisan la
adecuacion y equiparacion de las ensefianzas realizadas por los estudiantes propios en el extranjero o de los estudiantes extranjeros en el titulo.
Asi lo muestras los datos por la Oficina de Gestion del centro referidos a los Ultimos cuatro cursos académicos:

Estudiantes IN: Para la admisién de estudiantes Erasmus o de intercambio, se solicita el Visto Bueno de la Coordinacién del méster a la vista de su
expediente académico para garantizar que tendran conocimientos previos y habilidades suficientes para desenvolverse de forma exitosa en las ma-
terias de la titulacién y del nivel de ocupacion previo. De esta forma, también se supervisa que el nimero de matriculados no exceda aproximada-
mente del 20% del nimero de plazas del titulo.

Estudiantes OUT: Los estudiantes del méster pueden utilizar todos los convenios de movilidad disponibles para los titulos de posgrado de la Facul-
tad de Ciencias Econémicas y Empresariales. Entre los programas de movilidad internacional existentes, destacan: Erasmus estudios, Erasmus
Précticas, Ayudas CEAL (Centro de estudios de América Latina) y Convenios internacionales (fuera de Europa). Los estudiantes del titulo de Méaster
de Marketing tienen a su disposicion los acuerdos de la Universidad de Nivel MECES 3. Pueden consultarse en el enlace: Acuerdos y convenios

El estudiante que desee realizar movilidad debera informarse sobre estudios, cursos y materias similares a las del titulo de Master en Marketing tra-
vés de la Oficina de Relaciones Internacionales y con la ayuda del profesorado del centro y solicitar plaza en tiempo y forma, asi como concurrir de
forma competitiva con el resto de estudiantes de posgrado del &rea de Economia.

El equipo coordinador del master, en particular el coordinador de movilidad, si lo hubiere, seré el encargado de supervisar el acuerdo de movilidad
del estudiante saliente y supervisar el reconocimiento de créditos, de manera que los estudios realizados estén en concordancia con los resultados
del proceso de formacion y aprendizaje del titulo de Méaster en Marketing.
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La Universidad Auténoma de Madrid recoge la normativa que regula la Movilidad de sus estudiantes, asi como las directrices para coordinadores y
otros procedimientos de interés para promover la movilidad en la siguiente pagina web: https://www.uam.es/uam/internacional/normativas-movi-
lidad

A continuacion se describe brevemente el procedimiento detallado en la normativa: Los estudiantes de la UAM que participan en un programa de
movilidad firman un Acuerdo de Estudios con un coordinador de programas internacionales en el que indican los cursos y materias a cursar en la
universidad de destino, y las asignaturas de su plan de estudios por las que se le van a convalidar o reconocer tales estudios. En su elaboracién se
controla la equivalencia de las materias a cursar y convalidar a partir de la carga en créditos y contenidos de unas y otras. La equivalencia en cré-
ditos se basa en el ECTS, y en contenidos se acude a la comparacién de programas y bibliografia de los cursos. Los posibles cambios en el Acuer-
do de Estudios son consensuados entre el estudiante y su Coordinador. El departamento responsable de la puesta en marcha del Master en Marke-
ting, ha venido participando de forma continuada y en la actualidad participa activamente con profesores coordinadores en el programa de movilidad
gestionado por la Facultad de Econémicas y Empresariales.

Al término de la movilidad, con el documento original de calificaciones del estudiante de los estudios cursados en la universidad de destino, se pro-
cede a su convalidacion a partir del Acuerdo de Estudios firmado previamente. La propuesta de convalidaciones es incorporada al expediente del
estudiante respetando la cantidad de créditos, calificaciones, y contenidos (asignaturas) incluidos en el Acuerdo de Estudios. Este sistema garantiza
la transparencia y fiabilidad del proceso para ambas partes: estudiante y universidad (a través de la figura del coordinador).

Los estudiantes de intercambio procedentes de otras universidades con las que se posee convenio o acuerdo se matriculan de aquellas materias
y cursos de su eleccién, sujetos a la normativa de la Facultad. Sus calificaciones finales son enviadas en documento oficial a sus universidades de
origen con indicacion de los cursos completados, sus créditos, y calificaciones obtenidas.

El detalle de los programas y los posibles destinos dentro de una amplia lista de universidades europeas e Internacionales pueden encontrarse en
el enlace Internacional en la pagina web del centro

(https://www.uam.es/Economicas/OficinasRelacionesinternacionales/1234888163801.htm?
language=es&nodepath=Internacional&pid=1234888163801) .

El Master en Marketing se inscribe en los programas de movilidad de posgrado reconocidos por la UAM y que se encuentran vigentes en cada cur-
so lectivo. Actualmente, la UAM y la Facultad de Ciencias Econdémicas y Empresariales mantienen firmados convenios de movilidad para posgrado
con otras universidades europeas en el Marco del Programa #Erasmus#; con las universidades de América Latina mediante los convenios CEAL,
y con otras universidades espafiolas dentro del programa SICUE-SENECA, gracias a los cuales los estudiantes pueden adquirir y completar su for-
macién en otras universidades adscritas a estos convenios, siéndoles reconocidos los créditos por los estudios realizados.

A esto hay que afiadir que la UAM posee una cantidad importante de convenios y acuerdos con universidades en todo el mundo. La universidad se
compromete a mantener estos convenios, a la vez que se propone seguir trabajando desde el Vicerrectorado de Relaciones Internacionales, asi co-
mo desde la oficina de relaciones internacionales de la Facultad de Ciencias Econémicas y Empresariales, en la firma de otros nuevos que, en la
misma linea de los firmados hasta la fecha, contribuyan a reforzar la movilidad de los estudiantes de los Masters Universitarios.

La informacién sobre programas de movilidad y acuerdos de cooperacién para favorecer la movilidad de estudiantes de la UAM puede consultarse
en: https://www.uam.es/uam/internacional/movilidad

Justificacién de la adecuacion de la movilidad para alcanzar los objetivos de la titulacion.

En el mundo de los negocios, la globalizacién adquiere entidad propia. En la actualidad las empresas y los mercados de los distintos paises estan
estrechamente relacionadas. Asi, la interrelacion entre las empresas instaladas en la Unién Europea es intensa, y el liderazgo de las empresas de
Estados Unidos es indiscutible, sin embargo, no puede olvidarse el papel que estan desarrollando las empresas en China, India, Brasil, o Rusia, o la
importancia que estos paises junto a los de América Latina estan desempefiando en el crecimiento de la demanda mundial.

Esta interrelacion global entre las empresas afecta notablemente a la forma de dirigirlas y al papel que desempefian sus departamentos. Los mode-
los actuales de direccién y administracion de los negocios necesitan de conocimientos, habilidades, y competencias que permitan competir a escala
internacional.

Un directivo especializado en el &mbito del marketing necesita estar preparado para gestionar las carteras de productos que deben satisfacer las
necesidades de los consumidores de diferentes paises. Para una adecuada adquisicién de estas competencias, se requiere el conocimiento de
otras culturas y lenguas. Ambos tipos de competencias no pueden adquirirse de forma 6ptima sino es a base de una exposicién abierta a ellas, es
decir, realizando estancias y estudiando en universidades de otros paises, practicando idiomas con nativos y, en definitiva, viviendo diferentes cultu-
ras.

Los diversos programas de movilidad de la UAM permiten a los estudiantes del titulo de Master en Marketing la adquisicién y desarrollo de estas
competencias.

La participacién en los programas de movilidad contribuye de manera sustancial a la consecucion de estas competencias, al tiempo que permite el
desarrollo de una mentalidad abierta ante las diferencias existentes entre los paises y culturas en que la economia y los negocios se desenvuelven.

Acciones de movilidad: planificacién, gestiéon y evaluacion.

Planificacién. La Comision de Relaciones Internacionales define los objetivos de movilidad en términos de nimero de estudiantes y universidades
(paises), con el fin de buscar acuerdos y convenios con aquellas universidades consideradas de caracter estratégico por su prestigio internacional,
su capacidad de ofrecer experiencias académicas interesantes a los estudiantes, la existencia de redes de investigadores que permitan la colabora-
cién e intercambio entre los profesores, o simplemente para responder a la demanda de los estudiantes.

Una vez definidos estos objetivos, la Comision de Relaciones Internacionales, determina los requisitos de acceso, financiacion, publicidad, y demas
aspectos relativos a la convocatoria de los programas de movilidad en donde tiene margen para hacerlo. Asi, por ejemplo, en los Ultimos afios se
estan llevando a cabo campafias mas amplias de divulgacion de los distintos programas de movilidad a través de la Web (http://www.uam.es/in-
ternacionales) y mediante actos de presentacion en las Facultades.

Gestion. La gestion de los programas de movilidad se lleva a cabo por la Oficina de Relaciones Internacionales y Movilidad (ORIM) del Rectorado,
aunque la gestién administrativa de expedientes y matriculas esta delegada, en lo que afecta a esta titulacion de master, en la Oficina de Relacio-
nes Internacionales de la Facultad Ciencias Econémicas y Empresariales.
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Evaluacién. Cada afio la ORIM elabora estadisticas de movilidad y una serie de pardmetros e indicadores sobre el resultado de la accién de los pro-
gramas de movilidad. Nimero de solicitudes, nimero de admisiones, estudiantes enviados, recibidos, encuestas de satisfaccion, etcétera. Esta in-
formacion se hace publica en la pagina Web de la ORIM. En la actualidad se esta implementando un sistema méas completo de indicadores que per-
mita comprender mejor la evolucién y tendencias de la movilidad de los estudiantes, incluyendo informacién detallada a nivel de titulacion.

Los resultados permiten comprobar cuéles son los destinos mas demandados, los principales problemas (por incumplimiento de requisitos), y la
evaluacion y satisfaccion de la experiencia a través de cuestionarios. Estos resultados serviran para alimentar una base de datos que ayude y orien-
te a los estudiantes del Master en Marketing que soliciten participar en un programa de movilidad.

Mecanismos de apoyo y orientacién

Los estudiantes de la UAM que participan en programas de movilidad reciben informacién completa sobre todo el proceso mediante reuniones, co-
rreos electrénicos, y anuncios en los tablones habilitados a tal efecto. En particular, el proceso de solicitud, admisién, y adjudicacién de becas en los
distintos programas es ampliamente difundido por Internet y en pantallas en el centro io. El correo electronico se utiliza para co-
municar a cada estudiante su situacion, siguientes pasos que debe realizar, fechas y plazos limite, documentacién a aportar, etcétera.

Los estudiantes de otras universidades que participan en programas de movilidad de sus universidades en la UAM son igualmente informados en
varias reuniones con las instrucciones a seguir, durante los primeros dias de su llegada. Ademas de publicar la informacién en Internet y en panta-
llas en el centro tablones-de-anuneios, se les comunica por correo electrénico informacion personal relacionada con su situacién. Y naturalmente,
siempre pueden acudir personalmente a la ORI para expresar sus preguntas y dudas particulares.

Al margen de las cuestiones académicas, la Erasmus Student Network de la UAM, ofrece un apoyo importante a los estudiantes extranjeros en
la resolucién de diversos problemas y situaciones que se les pueden presentar, como es el alojamiento, transporte, etcétera. Ademas, ofrece una
completa oferta cultural de viajes y visitas en la ciudad que goza de un gran prestigio y reconocimiento.

4. PLANIFICACION DE LASENSENANZAS
4.1 ESTRUCTURA BASICA DE LASENSENANZAS

DESCRIPCION DEL PLAN DE ESTUDIOS

Ver Apartado 4: Anexo 1.

NIVEL 1: Direccién de Marketing
4.1.1 Datos Basicos del Nivel 1
ECTSNIVEL1 9

NIVEL 2: Direccién de Marketing
4.1.1.1 Datos Bésicos del Nivel 2
CARACTER Obligatoria
ECTSNIVEL 2 9
DESPLIEGUE TEMPORAL: Trimestral

ECTS Trimestral 1

ECTS Trimestral 2

ECTSTrimestral 3

3

3

3

ECTS Trimestral 4

ECTS Trimestral 5

ECTS Trimestral 6

ECTS Trimestral 7

ECTSTrimestral 8

ECTS Trimestral 9

ECTS Trimestral 10

ECTS Trimestral 11

ECTS Trimestral 12

ECTS Trimestral 13

ECTS Trimestral 14

ECTS Trimestral 15

ECTS Trimestral 16

ECTS Trimestral 17

ECTSTrimestral 18

ECTS Trimestral 19

ECTS Trimestral 20

ECTS Trimestral 21

ECTS Trimestral 22

ECTS Trimestral 23

ECTS Trimestral 24

NIVEL 3: Direccién Estratégica de Marketing

4.1.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria

3

Trimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTSTrimestral 1

ECTS Trimestral 2

ECTS Trimestral 3

3

ECTS Trimestral 4

ECTS Trimestral 5

ECTS Trimestral 6
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ECTS Trimestral 7

ECTSTrimestral 8

ECTS Trimestral 9

ECTS Trimestral 10

ECTS Trimestral 11

ECTS Trimestral 12

ECTS Trimestral 13

ECTS Trimestral 14

ECTS Trimestral 15

ECTSTrimestral 16

ECTS Trimestral 17

ECTSTrimestral 18

ECTS Trimestral 19

ECTS Trimestral 20

ECTS Trimestral 21

ECTS Trimestral 22

ECTS Trimestral 23

ECTS Trimestral 24

NIVEL 3: El plan de marketing en la préctica

4.1.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria

3

Trimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTSTrimestral 1

ECTS Trimestral 2

ECTSTrimestral 3

3

ECTSTrimestral 4

ECTS Trimestral 5

ECTS Trimestral 6

ECTS Trimestral 7

ECTSTrimestral 8

ECTSTrimestral 9

ECTS Trimestral 10

ECTS Trimestral 11

ECTS Trimestral 12

ECTS Trimestral 13

ECTS Trimestral 14

ECTS Trimestral 15

ECTS Trimestral 16

ECTS Trimestral 17

ECTS Trimestral 18

ECTS Trimestral 19

ECTS Trimestral 20

ECTS Trimestral 21

ECTS Trimestral 22

ECTS Trimestral 23

ECTSTrimestral 24

NIVEL 3: Marketing Digital

4.1.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria

3

Trimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Trimestral 1

ECTS Trimestral 2

ECTSTrimestral 3

3

ECTS Trimestral 4

ECTS Trimestral 5

ECTS Trimestral 6

ECTS Trimestral 7

ECTS Trimestral 8

ECTS Trimestral 9

ECTS Trimestral 10

ECTS Trimestral 11

ECTS Trimestral 12

ECTS Trimestral 13

ECTS Trimestral 14

ECTS Trimestral 15

ECTSTrimestral 16

ECTS Trimestral 17

ECTSTrimestral 18

ECTS Trimestral 19

ECTS Trimestral 20

ECTS Trimestral 21

ECTS Trimestral 22

ECTS Trimestral 23

ECTS Trimestral 24

4.1.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Col - Adquirir los conocimientos para una vision estratégica del negocio y de la estructura de la propia empresa, €l andlisisde la

competencia, el entorno, etc. hastalarealizacion de un plan de marketing TIPO: Conocimientos o contenidos

Co2 - Conocer y relacionar las estrategias 'y las herramientas para la toma de decisiones empresariales en equipos que compiten en

entornos dindmicos TIPO: Conocimientos o contenidos
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Habl - Habilidad parala busqueda, identificacion y andlisis de las fuentes de informacion online y offline pertinentes en el ambito
de marketing, que permitan disponer de lainformacion necesariay suficiente parala toma de decisiones empresariales. TIPO:

Habilidades o destrezas

Hab3 - Capacidad de interpretar, sintetizar y analizar lainformacion disponible para la adecuada toma de decisiones empresariales.

TIPO: Habilidades o destrezas

Hab6 - Habilidad para el trabajo en equipo, la negociacion y lagestion de las criticas, junto con €l desarrollo del liderazgo e

inteligencia emocional TIPO: Habilidades o destrezas

Hab7 - Saber aplicar |os conocimientos adquiridos ala resolucién de problemas generando nuevas ideas TIPO: Habilidades o

destrezas

Com1 - Ser capaz de disefiar estrategias de marketing y elegir la adecuada en funcion de los objetivos perseguidos por la empresal

institucion de referencia. TIPO: Competencias

Co6 - Comprender los objetivosy las técnicas del marketing interactivo y del marketing online. TIPO: Conocimientos o contenidos

Com3 - Ser capaz de detectar y desarrollar oportunidades de negocio y nuevas estrategias en funcion todos los aspectos de la

comercializacion de un producto. TIPO: Competencias

Com4 - Capacidad creativa para encontrar nuevas ideas y soluciones a problemas comerciales teniendo en cuenta la orientacion del
mercado, €l marketing social y prestando especial atencién al impacto medioambiental de las mismas. TIPO: Competencias

Comb5 - Capacidad analiticay de pensamiento 16gico para el andlisis del mercado objetivo, del entornoy de las estrategias

comerciales. TIPO: Competencias

Com6 - Capacidad para elaborar, presentar y defender ideas, proyectos, trabajos e informes profesional es de marketing ante un
publico variado (superiores, consumidores, proveedores, trabajadores de la empresa,

) con especial motivacion por lacalidad TIPO: Competencias

Com8 - Disefio de estrategias comerciales que atiendan a las caracteristicas del mercado objetivo de laempresay a contexto
econémico y social, contribuyendo alamejora de los resultados de la empresay de la sociedad. TIPO: Competencias

NIVEL 1: Investigacion Comercial

4.1.1 Datos Basicos del Nivel 1

ECTSNIVEL1 18

NIVEL 2: Investigacion Comercial (OBL)

4.1.1.1 Datos Bésicos del Nivel 2

CARACTER Obligatoria
ECTSNIVEL 2 6

DESPLIEGUE TEMPORAL: Trimestral

ECTSTrimestral 1

ECTS Trimestral 2

ECTS Trimestral 3

3

3

ECTS Trimestral 4

ECTS Trimestral 5

ECTS Trimestral 6

ECTS Trimestral 7

ECTSTrimestral 8

ECTSTrimestral 9

ECTS Trimestral 10

ECTSTrimestral 11

ECTS Trimestral 12

ECTS Trimestral 13

ECTS Trimestral 14

ECTS Trimestral 15

ECTS Trimestral 16

ECTS Trimestral 17

ECTS Trimestral 18

ECTS Trimestral 19

ECTS Trimestral 20

ECTS Trimestral 21

ECTS Trimestral 22

ECTS Trimestral 23

ECTS Trimestral 24

NIVEL 3: Introduccién alainvestigacion en marketing: Analisis Cualitativo

4.1.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria

3

Trimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Trimestral 1

ECTS Trimestral 2

ECTSTrimestral 3
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3

ECTS Trimestral 4

ECTS Trimestral 5

ECTS Trimestral 6

ECTS Trimestral 7

ECTSTrimestral 8

ECTSTrimestral 9

ECTS Trimestral 10

ECTS Trimestral 11

ECTS Trimestral 12

ECTS Trimestral 13

ECTS Trimestral 14

ECTS Trimestral 15

ECTS Trimestral 16

ECTS Trimestral 17

ECTS Trimestral 18

ECTS Trimestral 19

ECTS Trimestral 20

ECTS Trimestral 21

ECTS Trimestral 22

ECTS Trimestral 23

ECTS Trimestral 24

NIVEL 3: Andlisis de la informacién cuantitat

iva

4.1.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria

3

Trimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Trimestral 1

ECTS Trimestral 2

ECTSTrimestral 3

3

ECTS Trimestral 4

ECTS Trimestral 5

ECTS Trimestral 6

ECTS Trimestral 7

ECTS Trimestral 8

ECTS Trimestral 9

ECTS Trimestral 10

ECTS Trimestral 11

ECTS Trimestral 12

ECTS Trimestral 13

ECTS Trimestral 14

ECTS Trimestral 15

ECTS Trimestral 16

ECTS Trimestral 17

ECTSTrimestral 18

ECTS Trimestral 19

ECTS Trimestral 20

ECTS Trimestral 21

ECTS Trimestral 22

ECTS Trimestral 23

ECTS Trimestral 24

4.1.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Co3 - Conocer las bases tedricas y distinguir los métodos de andlisis necesarias para disefiar con éxito unainvestigacion comercia
y de mercados T1PO: Conocimientos o contenidos

Co4 - Conocimiento especializado de las técnicas cuantitativas y cualitativas aplicables alainvestigacion de mercados TIPO:

Conocimientos o contenidos

Hab1 - Habilidad parala blsgqueda, identificacion y andlisis de las fuentes de informacién online y offline pertinentes en el ambito
de marketing, que permitan disponer de lainformacion necesariay suficiente paralatoma de decisiones empresariales. TIPO:

Habilidades o destrezas

Hab?2 - Saber aplicar instrumentos de investigacion cuantitativay cualitativa fiablesy vélidos para el andlisisdelainformaciony la
investigacion de problemas, especialmente del ambito comercial y de marketing. TI1PO: Habilidades o destrezas

Hab4 - Habilidad para comunicar de formaora y escritainformesy estudios comercialesy de mercado. TIPO: Habilidades o

destrezas

Hab6 - Habilidad para el trabajo en equipo, la negociacidn y la gestion de las criticas, junto con €l desarrollo del liderazgo e
inteligencia emocional T1PO: Habilidades o destrezas

Co6 - Comprender los objetivosy las técnicas del marketing interactivo y del marketing online. TIPO: Conocimientos o contenidos

Com2 - Capacidad para poner en marcha sistemas integrales de informacion basadas en el uso de nuevas herramientas informaticas
y de andlisis de datos que permitan latoma de decisiones comercial es de acuerdo a la estrategia de marketing de la empresa TIPO:
Competencias

Comb5 - Capacidad analiticay de pensamiento 16gico para el andlisis del mercado objetivo, del entornoy de las estrategias
comerciales. TIPO: Competencias

Com6 - Capacidad para elaborar, presentar y defender ideas, proyectos, trabajos e informes profesional es de marketing ante un
publico variado (superiores, consumidores, proveedores, trabajadores de la empresa,
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) con especial motivacion por lacalidad TIPO: Competencias

NIVEL 2: Investigacion Comercial (OPT)

4.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 2

CARACTER

Optativa

ECTSNIVEL 2

12

DESPLIEGUE TEMPORAL: Trimestral

ECTSTrimestral 1

ECTS Trimestral 2

ECTS Trimestral 3

6

6

ECTS Trimestral 4

ECTS Trimestral 5

ECTS Trimestral 6

ECTS Trimestral 7

ECTS Trimestral 8

ECTS Trimestral 9

ECTS Trimestral 10

ECTS Trimestral 11

ECTS Trimestral 12

ECTS Trimestral 13

ECTS Trimestral 14

ECTS Trimestral 15

ECTS Trimestral 16

ECTS Trimestral 17

ECTSTrimestral 18

ECTS Trimestral 19

ECTS Trimestral 20

ECTS Trimestral 21

ECTS Trimestral 22

ECTS Trimestral 23

ECTS Trimestral 24

NIVEL 3: Analitica Digital

4.1.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa

3

Trimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTSTrimestral 1

ECTS Trimestral 2

ECTSTrimestral 3

3

ECTS Trimestral 4

ECTS Trimestral 5

ECTS Trimestral 6

ECTS Trimestral 7

ECTSTrimestral 8

ECTSTrimestral 9

ECTS Trimestral 10

ECTS Trimestral 11

ECTS Trimestral 12

ECTS Trimestral 13

ECTS Trimestral 14

ECTS Trimestral 15

ECTS Trimestral 16

ECTS Trimestral 17

ECTS Trimestral 18

ECTS Trimestral 19

ECTS Trimestral 20

ECTS Trimestral 21

ECTS Trimestral 22

ECTS Trimestral 23

ECTS Trimestral 24

NIVEL 3: Tecnologias aplicadas a la gestion de marketing

4.1.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa

3

Trimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTSTrimestral 1

ECTS Trimestral 2

ECTS Trimestral 3

3

ECTS Trimestral 4

ECTS Trimestral 5

ECTS Trimestral 6

ECTS Trimestral 7

ECTS Trimestral 8

ECTS Trimestral 9

ECTS Trimestral 10

ECTS Trimestral 11

ECTS Trimestral 12

ECTS Trimestral 13

ECTS Trimestral 14

ECTS Trimestral 15
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Identificador : 4310032

Fecha: 22/11/2023

ECTS Trimestral 16

ECTS Trimestral 17

ECTSTrimestral 18

ECTS Trimestral 19

ECTS Trimestral 20

ECTS Trimestral 21

ECTS Trimestral 22

ECTS Trimestral 23

ECTS Trimestral 24

NIVEL 3: Marketing experiencial

4.1.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa

3

Trimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTSTrimestral 1

ECTS Trimestral 2

ECTS Trimestral 3

3

ECTS Trimestral 4

ECTS Trimestral 5

ECTS Trimestral 6

ECTS Trimestral 7

ECTSTrimestral 8

ECTSTrimestral 9

ECTS Trimestral 10

ECTS Trimestral 11

ECTS Trimestral 12

ECTS Trimestral 13

ECTS Trimestral 14

ECTS Trimestral 15

ECTS Trimestral 16

ECTS Trimestral 17

ECTS Trimestral 18

ECTS Trimestral 19

ECTS Trimestral 20

ECTS Trimestral 21

ECTS Trimestral 22

ECTS Trimestral 23

ECTS Trimestral 24

NIVEL 3: Prevision de ventas

4.1.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa

3

Trimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Trimestral 1

ECTS Trimestral 2

ECTSTrimestral 3

3

ECTS Trimestral 4

ECTS Trimestral 5

ECTS Trimestral 6

ECTS Trimestral 7

ECTS Trimestral 8

ECTS Trimestral 9

ECTS Trimestral 10

ECTS Trimestral 11

ECTS Trimestral 12

ECTS Trimestral 13

ECTS Trimestral 14

ECTS Trimestral 15

ECTS Trimestral 16

ECTS Trimestral 17

ECTSTrimestral 18

ECTS Trimestral 19

ECTS Trimestral 20

ECTS Trimestral 21

ECTS Trimestral 22

ECTS Trimestral 23

ECTS Trimestral 24

4.1.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Co3 - Conocer las bases tedricas y distinguir los métodos de andlisis necesarias para disefiar con éxito unainvestigacion comercia
y de mercados T1PO: Conocimientos o contenidos

Conocimientos o contenidos

Co4 - Conocimiento especializado de las técnicas cuantitativas y cualitativas aplicables alainvestigacion de mercados TIPO:

Habilidades o destrezas

Hab1 - Habilidad parala blsgqueda, identificacion y andlisis de las fuentes de informacién online y offline pertinentes en el ambito
de marketing, que permitan disponer de lainformacion necesariay suficiente paralatoma de decisiones empresariales. TIPO:

Hab?2 - Saber aplicar instrumentos de investigacion cuantitativay cualitativa fiablesy vélidos para el andlisisde lainformaciony la
investigacion de problemas, especialmente del ambito comercial y de marketing. TI1PO: Habilidades o destrezas
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Hab4 - Habilidad para comunicar de formaoral y escritainformesy estudios comercialesy de mercado. TIPO: Habilidades o
destrezas

Hab6 - Habilidad para el trabajo en equipo, la negociacion y la gestion de las criticas, junto con el desarrollo del liderazgo e
inteligencia emocional T1PO: Habilidades o destrezas

Co6 - Comprender los objetivos y las técnicas del marketing interactivo y del marketing online. TIPO: Conocimientos o contenidos

Com2 - Capacidad para poner en marcha sistemas integrales de informacion basadas en el uso de nuevas herramientas informaticas
y de andlisis de datos que permitan latoma de decisiones comercial es de acuerdo a la estrategia de marketing de la empresa TIPO:

Competencias

Comb5 - Capacidad analiticay de pensamiento 16gico para el andlisis del mercado objetivo, del entornoy de las estrategias

comerciales. TIPO: Competencias

Comé6 - Capacidad para elaborar, presentar y defender ideas, proyectos, trabajos e informes profesionales de marketing ante un

publico variado (superiores, consumidores, proveedores, trabajadores de la empresa,
) con especial motivacion por lacalidad TIPO: Competencias

NIVEL 1: Cualificacion profesional

4.1.1 Datos Basicos del Nivel 1

ECTSNIVEL1 75

NIVEL 2: Cualificacién profesional

4.1.1.1 Datos Bésicos del Nivel 2

CARACTER Obligatoria
ECTSNIVEL 2 75

DESPLIEGUE TEMPORAL: Trimestral

ECTS Trimestral 1

ECTS Trimestral 2

ECTS Trimestral 3

3

4,5

ECTS Trimestral 4

ECTSTrimestral 5

ECTSTrimestral 6

ECTS Trimestral 7

ECTS Trimestral 8

ECTS Trimestral 9

ECTS Trimestral 10

ECTS Trimestral 11

ECTS Trimestral 12

ECTS Trimestral 13

ECTS Trimestral 14

ECTS Trimestral 15

ECTS Trimestral 16

ECTS Trimestral 17

ECTS Trimestral 18

ECTS Trimestral 19

ECTS Trimestral 20

ECTS Trimestral 21

ECTS Trimestral 22

ECTS Trimestral 23

ECTS Trimestral 24

NIVEL 3: Competencias para el Desarrollo Pr

ofesional

4.1.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria

3

Trimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Trimestral 1

ECTS Trimestral 2

ECTSTrimestral 3

3

ECTSTrimestral 4

ECTSTrimestral 5

ECTS Trimestral 6

ECTS Trimestral 7

ECTS Trimestral 8

ECTS Trimestral 9

ECTS Trimestral 10

ECTS Trimestral 11

ECTS Trimestral 12

ECTS Trimestral 13

ECTS Trimestral 14

ECTS Trimestral 15

ECTS Trimestral 16

ECTS Trimestral 17

ECTS Trimestral 18

ECTS Trimestral 19

ECTS Trimestral 20

ECTS Trimestral 21
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Identificador : 4310032
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ECTS Trimestral 22

ECTS Trimestral 23

ECTS Trimestral 24

NIVEL 3: Competencias para latoma de decisiones empresariales

4.1.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria

3

Trimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Trimestral 1

ECTS Trimestral 2

ECTS Trimestral 3

3

ECTS Trimestral 4

ECTSTrimestral 5

ECTSTrimestral 6

ECTSTrimestral 7

ECTS Trimestral 8

ECTSTrimestral 9

ECTS Trimestral 10

ECTS Trimestral 11

ECTS Trimestral 12

ECTS Trimestral 13

ECTS Trimestral 14

ECTS Trimestral 15

ECTSTrimestral 16

ECTSTrimestral 17

ECTS Trimestral 18

ECTS Trimestral 19

ECTS Trimestral 20

ECTS Trimestral 21

ECTS Trimestral 22

ECTS Trimestral 23

ECTS Trimestral 24

NIVEL 3: Competencias para larealizacion de proyectos

4.1.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria

15

Trimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Trimestral 1

ECTS Trimestral 2

ECTS Trimestral 3

15

ECTS Trimestral 4

ECTS Trimestral 5

ECTSTrimestral 6

ECTS Trimestral 7

ECTSTrimestral 8

ECTSTrimestral 9

ECTS Trimestral 10

ECTS Trimestral 11

ECTS Trimestral 12

ECTS Trimestral 13

ECTS Trimestral 14

ECTS Trimestral 15

ECTS Trimestral 16

ECTS Trimestral 17

ECTS Trimestral 18

ECTS Trimestral 19

ECTS Trimestral 20

ECTS Trimestral 21

ECTS Trimestral 22

ECTS Trimestral 23

ECTS Trimestral 24

4.1.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Col - Adquirir los conocimientos para una vision estratégica del negocio y de la estructura de la propiaempresa, €l andisisdela

competencia, el entorno, etc. hastalarealizacion de un plan de marketing T1PO: Conocimientos o contenidos

Co3 - Conocer las basestedricas y distinguir |os métodos de andlisis necesarias para disefiar con éxito unainvestigacion comercial

y de mercados T1PO: Conocimientos o contenidos

Co2 - Conocer y relacionar las estrategias y las herramientas para la toma de decisiones empresarial es en equipos que compiten en

entornos dindmicos TIPO: Conocimientos o contenidos

Co7 - Adquirir conocimientos avanzados sobre las estrategias para la gestion del marketing mix de la empresa como fijacion de
precios, decisiones sobre la cartera de producto, canales de distribucion y comunicacion offliney onliney su relevanciaen el
desempefio profesional y/o académico TIPO: Conocimientos o contenidos

Hab3 - Capacidad de interpretar, sintetizar y analizar lainformacion disponible para la adecuada toma de decisiones empresariales.

TIPO: Habilidades o destrezas
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Hab4 - Habilidad para comunicar de formaoral y escritainformesy estudios comercialesy de mercado. TIPO: Habilidades o
destrezas

Hab6 - Habilidad para el trabajo en equipo, la negociacion y la gestion de las criticas, junto con el desarrollo del liderazgo e
inteligencia emocional T1PO: Habilidades o destrezas

Hab7 - Saber aplicar |os conocimientos adquiridos a la resolucién de problemas generando nuevas ideas TIPO: Habilidades o
destrezas

Com1 - Ser capaz de disefiar estrategias de marketing y elegir la adecuada en funcion de los objetivos perseguidos por |la empresal
institucion de referencia. TIPO: Competencias

Hab5 - Saber realizar un plan de marketing parala consecucion de un objetivo comercial y/o de marketing, organizando de forma
eficiente el trabajo auténomo y en equipo. TIPO: Habilidades o destrezas

Com3 - Ser capaz de detectar y desarrollar oportunidades de negocio y nuevas estrategias en funcion todos | os aspectos de la

comercializacién de un producto. TIPO: Competencias

Com4 - Capacidad creativa para encontrar nuevas ideas y soluciones a problemas comerciales teniendo en cuenta la orientacion del
mercado, €l marketing social y prestando especial atencién al impacto medioambiental de las mismas. TIPO: Competencias

Com6 - Capacidad para elaborar, presentar y defender ideas, proyectos, trabajos e informes profesional es de marketing ante un
publico variado (superiores, consumidores, proveedores, trabajadores de la empresa,

) con especial motivacion por la calidad TIPO: Competencias

Com9 - Ser capaz de aplicar en distintos entornos sociales y econémicos los conocimientos tedricos y profesionales adquiridos para
gestionar eficientemente las variables de marketing TIPO: Competencias

NIVEL 1: Politicas de M arketing

4.1.1 Datos Basicos del Nivel 1

ECTSNIVEL1 315
NIVEL 2: Politicas de Marketing (OBL)

4.1.1.1 Datos Bésicos del Nivel 2

CARACTER Obligatoria
ECTSNIVEL 2 135

DESPLIEGUE TEMPORAL: Trimestral

ECTS Trimestral 1

ECTS Trimestral 2

ECTSTrimestral 3

6

75

ECTS Trimestral 4

ECTSTrimestral 5

ECTS Trimestral 6

ECTS Trimestral 7

ECTS Trimestral 8

ECTS Trimestral 9

ECTS Trimestral 10

ECTS Trimestral 11

ECTS Trimestral 12

ECTSTrimestral 13

ECTS Trimestral 14

ECTS Trimestral 15

ECTS Trimestral 16

ECTS Trimestral 17

ECTS Trimestral 18

ECTS Trimestral 19

ECTS Trimestral 20

ECTS Trimestral 21

ECTS Trimestral 22

ECTS Trimestral 23

ECTS Trimestral 24

NIVEL 3: Direccién de productoy marca

4.1.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria

3

Trimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Trimestral 1

ECTS Trimestral 2

ECTS Trimestral 3

3

ECTS Trimestral 4

ECTSTrimestral 5

ECTSTrimestral 6

ECTS Trimestral 7

ECTS Trimestral 8

ECTS Trimestral 9
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ECTS Trimestral 10

ECTS Trimestral 11

ECTS Trimestral 12

ECTS Trimestral 13

ECTS Trimestral 14

ECTS Trimestral 15

ECTS Trimestral 16

ECTS Trimestral 17

ECTS Trimestral 18

ECTS Trimestral 19

ECTS Trimestral 20

ECTS Trimestral 21

ECTS Trimestral 22

ECTS Trimestral 23

ECTS Trimestral 24

NIVEL 3: Direccién de precios

4.1.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria

3

Trimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Trimestral 1

ECTS Trimestral 2

ECTSTrimestral 3

3

ECTS Trimestral 4

ECTSTrimestral 5

ECTS Trimestral 6

ECTS Trimestral 7

ECTS Trimestral 8

ECTS Trimestral 9

ECTS Trimestral 10

ECTS Trimestral 11

ECTS Trimestral 12

ECTS Trimestral 13

ECTS Trimestral 14

ECTS Trimestral 15

ECTS Trimestral 16

ECTS Trimestral 17

ECTS Trimestral 18

ECTS Trimestral 19

ECTS Trimestral 20

ECTS Trimestral 21

ECTS Trimestral 22

ECTS Trimestral 23

ECTS Trimestral 24

NIVEL 3: Direccién de canales de distribucion

4.1.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria

3

Trimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Trimestral 1

ECTS Trimestral 2

ECTSTrimestral 3

3

ECTS Trimestral 4

ECTSTrimestral 5

ECTSTrimestral 6

ECTS Trimestral 7

ECTS Trimestral 8

ECTS Trimestral 9

ECTS Trimestral 10

ECTS Trimestral 11

ECTS Trimestral 12

ECTS Trimestral 13

ECTS Trimestral 14

ECTS Trimestral 15

ECTS Trimestral 16

ECTS Trimestral 17

ECTS Trimestral 18

ECTS Trimestral 19

ECTS Trimestral 20

ECTS Trimestral 21

ECTS Trimestral 22

ECTS Trimestral 23

ECTS Trimestral 24

NIVEL 3: Direccién de comunicacion comer cial

4.1.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria

3

Trimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Trimestral 1

ECTS Trimestral 2

ECTSTrimestral 3
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3

ECTS Trimestral 4

ECTS Trimestral 5

ECTS Trimestral 6

ECTS Trimestral 7

ECTSTrimestral 8

ECTSTrimestral 9

ECTS Trimestral 10

ECTS Trimestral 11

ECTS Trimestral 12

ECTS Trimestral 13

ECTS Trimestral 14

ECTS Trimestral 15

ECTS Trimestral 16

ECTS Trimestral 17

ECTS Trimestral 18

ECTS Trimestral 19

ECTS Trimestral 20

ECTS Trimestral 21

ECTS Trimestral 22

ECTS Trimestral 23

ECTS Trimestral 24

NIVEL 3: Relaciones publicas

4.1.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria

15

Trimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Trimestral 1

ECTS Trimestral 2

ECTSTrimestral 3

15

ECTS Trimestral 4

ECTS Trimestral 5

ECTS Trimestral 6

ECTS Trimestral 7

ECTS Trimestral 8

ECTS Trimestral 9

ECTS Trimestral 10

ECTS Trimestral 11

ECTS Trimestral 12

ECTS Trimestral 13

ECTS Trimestral 14

ECTS Trimestral 15

ECTS Trimestral 16

ECTS Trimestral 17

ECTSTrimestral 18

ECTS Trimestral 19

ECTS Trimestral 20

ECTS Trimestral 21

ECTS Trimestral 22

ECTS Trimestral 23

ECTS Trimestral 24

4.1.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Co3 - Conocer las bases tedricas y distinguir los métodos de andlisis necesarias para disefiar con éxito unainvestigacion comercia
y de mercados T1PO: Conocimientos o contenidos

Co2 - Conocer y relacionar las estrategiasy las herramientas para la toma de decisiones empresariales en equipos que compiten en
entornos dinamicos T1PO: Conocimientos o contenidos

Co7 - Adquirir conocimientos avanzados sobre | as estrategias para la gestion del marketing mix de la empresa como fijacién de
precios, decisiones sobre la cartera de producto, canales de distribucién y comunicacion offliney onliney su relevanciaen el
desempefio profesional y/o académico TIPO: Conocimientos o contenidos

Hab1 - Habilidad parala blsgqueda, identificacion y andlisis de las fuentes de informacion online y offline pertinentes en el &mbito
de marketing, que permitan disponer de lainformacion necesariay suficiente paralatoma de decisiones empresariales. TIPO:
Habilidades o destrezas

Hab4 - Habilidad para comunicar de formaora y escritainformesy estudios comercialesy de mercado. TIPO: Habilidades o
destrezas

Hab6 - Habilidad para el trabajo en equipo, la negociacidn y la gestion de las criticas, junto con €l desarrollo del liderazgo e
inteligencia emocional T1PO: Habilidades o destrezas

Hab7 - Saber aplicar |os conocimientos adquiridos a la resolucién de problemas generando nuevas ideas TIPO: Habilidades o
destrezas

Hab5 - Saber realizar un plan de marketing parala consecucion de un objetivo comercial y/o de marketing, organizando de forma
eficiente el trabajo auténomo y en equipo. TIPO: Habilidades o destrezas

NIVEL 2: Politicas de Marketing (OPT)

4.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 2
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CARACTER

Optativa

ECTSNIVEL 2

18

DESPLIEGUE TEMPORAL: Trimestral

ECTS Trimestral 1

ECTS Trimestral 2

ECTSTrimestral 3

6

9

3

ECTSTrimestral 4

ECTSTrimestral 5

ECTS Trimestral 6

ECTS Trimestral 7

ECTS Trimestral 8

ECTS Trimestral 9

ECTS Trimestral 10

ECTS Trimestral 11

ECTS Trimestral 12

ECTS Trimestral 13

ECTS Trimestral 14

ECTS Trimestral 15

ECTS Trimestral 16

ECTS Trimestral 17

ECTS Trimestral 18

ECTS Trimestral 19

ECTS Trimestral 20

ECTS Trimestral 21

ECTS Trimestral 22

ECTS Trimestral 23

ECTS Trimestral 24

NIVEL 3: Laofertadevalor: Innovacion y nuevos productos

4.1.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa

3

Trimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Trimestral 1

ECTS Trimestral 2

ECTS Trimestral 3

3

ECTS Trimestral 4

ECTSTrimestral 5

ECTSTrimestral 6

ECTS Trimestral 7

ECTS Trimestral 8

ECTS Trimestral 9

ECTS Trimestral 10

ECTS Trimestral 11

ECTS Trimestral 12

ECTS Trimestral 13

ECTS Trimestral 14

ECTS Trimestral 15

ECTS Trimestral 16

ECTS Trimestral 17

ECTS Trimestral 18

ECTS Trimestral 19

ECTS Trimestral 20

ECTS Trimestral 21

ECTS Trimestral 22

ECTS Trimestral 23

ECTS Trimestral 24

NIVEL 3: Hacia la excelencia comercial

4.1.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa

3

Trimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Trimestral 1

ECTS Trimestral 2

ECTSTrimestral 3

3

ECTS Trimestral 4

ECTSTrimestral 5

ECTS Trimestral 6

ECTS Trimestral 7

ECTS Trimestral 8

ECTS Trimestral 9

ECTS Trimestral 10

ECTS Trimestral 11

ECTS Trimestral 12

ECTS Trimestral 13

ECTS Trimestral 14

ECTS Trimestral 15

ECTS Trimestral 16

ECTS Trimestral 17

ECTS Trimestral 18

ECTS Trimestral 19

ECTS Trimestral 20

ECTS Trimestral 21

19/ 40

[}
Q
a
o)
o
o
.0
o
@
o
=
R
£
(S
©
©
o)
°
o)
(2
=
(%2}
o
£
e
@
c
@
o
@
o
=
(@]
o
8
9]
o
2
®
(@]
>
o
(&}
o
(72}
5]
Q
o
o)
c
kel
o
@
o
>
©
3]
[9)
©
o)
2
=
(%2}
(o8
=
e
c
[3)
@
Q
@
2
=
=
o
>
\
-
<
<~
N
~
<t
©
0
e}
—
I
<
o2}
S
T3}
N
o
©
[s2]
o
N~
o~
o}
©
>
[0}
(@]



https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=692793897509421856472441

GOBIERMC N TERIO
E }ﬁ DiE ESPARA O LNVERRDADES
&

ECTS Trimestral 22

ECTS Trimestral 23

ECTS Trimestral 24

NIVEL 3: La gestion omnicanal

4.1.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa

3

Trimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Trimestral 1

ECTS Trimestral 2

ECTS Trimestral 3

3

ECTS Trimestral 4

ECTSTrimestral 5

ECTSTrimestral 6

ECTSTrimestral 7

ECTS Trimestral 8

ECTSTrimestral 9

ECTS Trimestral 10

ECTS Trimestral 11

ECTS Trimestral 12

ECTS Trimestral 13

ECTS Trimestral 14

ECTS Trimestral 15

ECTSTrimestral 16

ECTSTrimestral 17

ECTS Trimestral 18

ECTS Trimestral 19

ECTS Trimestral 20

ECTS Trimestral 21

ECTS Trimestral 22

ECTS Trimestral 23

ECTS Trimestral 24

NIVEL 3: Direccién de personas

4.1.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa

3

Trimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Trimestral 1

ECTS Trimestral 2

ECTS Trimestral 3

3

ECTS Trimestral 4

ECTS Trimestral 5

ECTSTrimestral 6

ECTS Trimestral 7

ECTSTrimestral 8

ECTSTrimestral 9

ECTS Trimestral 10

ECTS Trimestral 11

ECTS Trimestral 12

ECTS Trimestral 13

ECTS Trimestral 14

ECTS Trimestral 15

ECTS Trimestral 16

ECTS Trimestral 17

ECTS Trimestral 18

ECTS Trimestral 19

ECTS Trimestral 20

ECTS Trimestral 21

ECTS Trimestral 22

ECTS Trimestral 23

ECTS Trimestral 24

NIVEL 3: Social media Marketing

4.1.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa

3

Trimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Trimestral 1

ECTS Trimestral 2

ECTS Trimestral 3

3

ECTS Trimestral 4

ECTSTrimestral 5

ECTSTrimestral 6

ECTSTrimestral 7

ECTS Trimestral 8

ECTSTrimestral 9

ECTS Trimestral 10

ECTS Trimestral 11

ECTS Trimestral 12

ECTS Trimestral 13

ECTS Trimestral 14

ECTS Trimestral 15
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ECTS Trimestral 16

ECTS Trimestral 17

ECTS Trimestral 18

ECTS Trimestral 19

ECTS Trimestral 20

ECTS Trimestral 21

ECTS Trimestral 22

ECTS Trimestral 23

ECTS Trimestral 24

NIVEL 3: Global Marketing

4.1.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa

3

Trimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTSTrimestral 1

ECTS Trimestral 2

ECTS Trimestral 3

3

ECTS Trimestral 4

ECTSTrimestral 5

ECTSTrimestral 6

ECTS Trimestral 7

ECTS Trimestral 8

ECTS Trimestral 9

ECTS Trimestral 10

ECTS Trimestral 11

ECTS Trimestral 12

ECTS Trimestral 13

ECTS Trimestral 14

ECTS Trimestral 15

ECTS Trimestral 16

ECTS Trimestral 17

ECTS Trimestral 18

ECTS Trimestral 19

ECTS Trimestral 20

ECTS Trimestral 21

ECTS Trimestral 22

ECTS Trimestral 23

ECTS Trimestral 24

4.1.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Co3 - Conocer las bases tedricas y distinguir los métodos de andlisis necesarias para disefiar con éxito unainvestigacion comercial
y de mercados TIPO: Conocimientos o contenidos

Co2 - Conocer y relacionar las estrategias y las herramientas para la toma de decisiones empresariales en equipos que compiten en
entornos dindmicos TIPO: Conocimientos o contenidos

Co7 - Adquirir conocimientos avanzados sobre las estrategias para la gestion del marketing mix de la empresa como fijacion de
precios, decisiones sobre |a cartera de producto, canales de distribucion y comunicacion offliney onliney su relevanciaen el
desempefio profesiona y/o académico TIPO: Conocimientos o contenidos

Hab1 - Habilidad parala blsgqueda, identificacion y andlisis de las fuentes de informacién online y offline pertinentes en el ambito
de marketing, que permitan disponer de lainformacion necesariay suficiente parala toma de decisiones empresariales. TIPO:
Habilidades o destrezas

Hab4 - Habilidad para comunicar de formaoral y escritainformesy estudios comercialesy de mercado. TIPO: Habilidades o
destrezas

Hab6 - Habilidad para el trabajo en equipo, la negociacion y lagestion de las criticas, junto con el desarrollo del liderazgo e
inteligencia emocional TIPO: Habilidades o destrezas

Hab7 - Saber aplicar |os conocimientos adquiridos ala resolucion de problemas generando nuevas ideas T1PO: Habilidades o
destrezas

Coml - Ser capaz de disefiar estrategias de marketing y elegir la adecuada en funcion de los objetivos perseguidos por la empresa/
institucion de referencia. TIPO: Competencias

Habb5 - Saber realizar un plan de marketing para la consecucion de un objetivo comercia y/o de marketing, organizando de forma
eficiente el trabajo auténomo y en equipo. TIPO: Habilidades o destrezas

Com4 - Capacidad creativa para encontrar nuevas ideas y soluciones a problemas comerciales teniendo en cuenta la orientacion del
mercado, € marketing socia y prestando especial atencion al impacto medioambiental de las mismas. TIPO: Competencias

Com6 - Capacidad para elaborar, presentar y defender ideas, proyectos, trabajos e informes profesional es de marketing ante un
publico variado (superiores, consumidores, proveedores, trabajadores de la empresa,
) con especial motivacion por lacalidad TIPO: Competencias

Com8 - Disefio de estrategias comerciales que atiendan a las caracteristicas del mercado objetivo de laempresay a contexto
econémico y social, contribuyendo alamejora de los resultados de la empresay de la sociedad. TIPO: Competencias
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Com9 - Ser capaz de aplicar en distintos entornos sociales y econdmicos |os conocimientos tedricos y profesional es adquiridos para
gestionar eficientemente las variables de marketing TIPO: Competencias

NIVEL 1: TEM

4.1.1 Datos Basicos del Nivel 1

ECTSNIVEL1

NIVEL 2: Trabajo Fin de Méaster

4.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 2

CARACTER

Obligatoria

ECTSNIVEL 2

6

DESPLIEGUE TEMPORAL : Trimestral

ECTS Trimestral 1

ECTS Trimestral 2

ECTS Trimestral 3

6

ECTS Trimestral 4

ECTSTrimestral 5

ECTSTrimestral 6

ECTSTrimestral 7

ECTSTrimestral 8

ECTS Trimestral 9

ECTS Trimestral 10

ECTS Trimestral 11

ECTS Trimestral 12

ECTS Trimestral 13

ECTS Trimestral 14

ECTS Trimestral 15

ECTS Trimestral 16

ECTSTrimestral 17

ECTSTrimestral 18

ECTS Trimestral 19

ECTS Trimestral 20

ECTS Trimestral 21

ECTS Trimestral 22

ECTS Trimestral 23

ECTS Trimestral 24

NIVEL 3: TFM

4.1.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Trabajo Fin de Grado / Master

6

Trimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Trimestral 1

ECTS Trimestral 2

ECTS Trimestral 3

6

ECTS Trimestral 4

ECTS Trimestral 5

ECTS Trimestral 6

ECTS Trimestral 7

ECTSTrimestral 8

ECTSTrimestral 9

ECTS Trimestral 10

ECTS Trimestral 11

ECTS Trimestral 12

ECTS Trimestral 13

ECTS Trimestral 14

ECTS Trimestral 15

ECTS Trimestral 16

ECTS Trimestral 17

ECTS Trimestral 18

ECTS Trimestral 19

ECTS Trimestral 20

ECTS Trimestral 21

ECTS Trimestral 22

ECTS Trimestral 23

ECTS Trimestral 24

4.1.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Col - Adquirir los conocimientos para una vision estratégica del negocio y de la estructura de la propiaempresa, €l andisisde la
competencia, el entorno, etc. hastalarealizacion de un plan de marketing T1PO: Conocimientos o contenidos

Co3 - Conocer las basestedricas y distinguir |os métodos de andlisis necesarias para disefiar con éxito unainvestigacion comercial

y de mercados T1PO: Conocimientos o contenidos

Co4 - Conocimiento especializado de las técnicas cuantitativas y cualitativas aplicables a lainvestigacion de mercados TI1PO:

Conocimientos o contenidos

Cob5 - Obtencion de unavision integral del comportamiento del consumidor desde la sociologia, la psicologia, laeconomiay €l

marketing. TIPO: Conocimientos o contenidos
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Habl - Habilidad parala busqueda, identificacion y andlisis de las fuentes de informacion online y offline pertinentes en el ambito
de marketing, que permitan disponer de lainformacion necesariay suficiente parala toma de decisiones empresariales. TIPO:
Habilidades o destrezas

Hab2 - Saber aplicar instrumentos de investigacion cuantitativay cualitativafiablesy validos parael andlisisdelainformaciony la
investigacion de problemas, especialmente del ambito comercial y de marketing. TIPO: Habilidades o destrezas

Hab3 - Capacidad de interpretar, sintetizar y analizar lainformacién disponible parala adecuada toma de decisiones empresariales.
TIPO: Habilidades o destrezas

Hab4 - Habilidad para comunicar de formaoral y escritainformesy estudios comercialesy de mercado. TIPO: Habilidades o
destrezas

Hab7 - Saber aplicar |os conocimientos adquiridos a la resolucién de problemas generando nuevas ideas TIPO: Habilidades o
destrezas

Com1 - Ser capaz de disefiar estrategias de marketing y elegir la adecuada en funcién de los objetivos perseguidos por la empresa/
institucion de referencia. TIPO: Competencias

Com4 - Capacidad creativa para encontrar nuevas ideas y soluciones a problemas comerciales teniendo en cuenta la orientacion del
mercado, €l marketing social y prestando especial atencién al impacto medioambiental de las mismas. TIPO: Competencias

Comb - Capacidad analiticay de pensamiento |6gico parael andlisis del mercado objetivo, del entorno y de las estrategias
comerciales. TIPO: Competencias

Com6 - Capacidad para elaborar, presentar y defender ideas, proyectos, trabajos e informes profesionales de marketing ante un
publico variado (superiores, consumidores, proveedores, trabajadores de la empresa,
) con especial motivacion por lacalidad TIPO: Competencias

Com9 - Ser capaz de aplicar en distintos entornos sociales y econdémicos |os conocimientos tedricos y profesionales adquiridos para
gestionar eficientemente las variables de marketing TIPO: Competencias

NIVEL 1: Comportamiento del mercado
4.1.1 Datos Basicos del Nivel 1
ECTSNIVEL1 135

NIVEL 2: Comportamiento del mercado (OBL)
4.1.1.1 Datos Bésicos del Nivel 2

CARACTER Obligatoria

ECTSNIVEL 2 3

DESPLIEGUE TEMPORAL: Trimestral

ECTS Trimestral 1 ECTS Trimestral 2 ECTS Trimestral 3
3

ECTS Trimestral 4 ECTS Trimestral 5 ECTS Trimestral 6
ECTS Trimestral 7 ECTS Trimestral 8 ECTS Trimestral 9
ECTS Trimestral 10 ECTS Trimestral 11 ECTS Trimestral 12
ECTS Trimestral 13 ECTS Trimestral 14 ECTS Trimestral 15
ECTS Trimestral 16 ECTS Trimestral 17 ECTS Trimestral 18
ECTS Trimestral 19 ECTS Trimestral 20 ECTS Trimestral 21
ECTS Trimestral 22 ECTS Trimestral 23 ECTS Trimestral 24

NIVEL 3: El consumidor y el marketing en la era digital
4.1.1.1.1 Datos Basicosdel Nivel 3

CARACTER ECTSASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL
Obligatoria 3 Trimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTSTrimestral 1 ECTSTrimestral 2 ECTSTrimestral 3

3
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ECTS Trimestral 4

ECTS Trimestral 5

ECTS Trimestral 6

ECTS Trimestral 7

ECTSTrimestral 8

ECTSTrimestral 9

ECTS Trimestral 10

ECTS Trimestral 11

ECTS Trimestral 12

ECTS Trimestral 13

ECTS Trimestral 14

ECTS Trimestral 15

ECTS Trimestral 16

ECTS Trimestral 17

ECTS Trimestral 18

ECTS Trimestral 19

ECTS Trimestral 20

ECTS Trimestral 21

ECTS Trimestral 22

ECTS Trimestral 23

ECTS Trimestral 24

4.1.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Co4 - Conocimiento especializado de las técnicas cuantitativas y cualitativas aplicables alainvestigacion de mercados TIPO:

Conocimientos o contenidos

Co5 - Obtencidn de unavision integral del comportamiento del consumidor desde la sociologia, 1a psicologia, laeconomiay el

marketing. TIPO: Conocimientos o contenidos

Hab3 - Capacidad de interpretar, sintetizar y analizar lainformacion disponible para la adecuada toma de decisiones empresariales.

TIPO: Habilidades o destrezas

Hab6 - Habilidad para el trabajo en equipo, la negociacidn y la gestion de las criticas, junto con €l desarrollo del liderazgo e

inteligencia emocional T1PO: Habilidades o destrezas

Hab7 - Saber aplicar |os conocimientos adquiridos a la resolucién de problemas generando nuevas ideas TIPO: Habilidades o

destrezas

Com1 - Ser capaz de disefiar estrategias de marketing y elegir la adecuada en funcion de los objetivos perseguidos por la empresal
institucion de referencia. TIPO: Competencias

Hab5 - Saber realizar un plan de marketing parala consecucion de un objetivo comercial y/o de marketing, organizando de forma
eficiente el trabajo auténomo y en equipo. TIPO: Habilidades o destrezas

Com2 - Capacidad para poner en marcha sistemas integrales de informacion basadas en el uso de nuevas herramientas informaticas
y de andlisis de datos que permitan la toma de decisiones comercial es de acuerdo a la estrategia de marketing de la empresa TIPO:

Competencias

Comb5 - Capacidad analiticay de pensamiento 16gico para el andlisis del mercado objetivo, del entorno y delas estrategias

comerciales. TIPO: Competencias

Com?7 - Capacidad para disefiar model os de marketing contrastables de forma empirica adecuados a |la estrategia general de la
empresay que puedan contribuir amejorar su posicionamiento en el mercado, siguiendo criterios de orientacion a mercado y al

marketing social TIPO: Competencias

NIVEL 2: Comportamiento del mercado (OPT)

4.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 2

CARACTER

Optativa

ECTSNIVEL 2

12

DESPLIEGUE TEMPORAL: Trimestral

ECTSTrimestral 1

ECTS Trimestral 2

ECTS Trimestral 3

6

3

3

ECTS Trimestral 4

ECTS Trimestral 5

ECTS Trimestral 6

ECTS Trimestral 7

ECTSTrimestral 8

ECTSTrimestral 9

ECTS Trimestral 10

ECTSTrimestral 11

ECTS Trimestral 12

ECTS Trimestral 13

ECTS Trimestral 14

ECTS Trimestral 15

ECTS Trimestral 16

ECTS Trimestral 17

ECTS Trimestral 18

ECTS Trimestral 19

ECTS Trimestral 20

ECTS Trimestral 21

ECTS Trimestral 22

ECTS Trimestral 23

ECTS Trimestral 24
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NIVEL 3: Herramientasde andlisisdel cliente

paralatoma de decisiones

4.1.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa

3

Trimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTSTrimestral 1

ECTS Trimestral 2

ECTS Trimestral 3

3

ECTS Trimestral 4

ECTS Trimestral 5

ECTS Trimestral 6

ECTS Trimestral 7

ECTSTrimestral 8

ECTSTrimestral 9

ECTS Trimestral 10

ECTSTrimestral 11

ECTS Trimestral 12

ECTS Trimestral 13

ECTS Trimestral 14

ECTS Trimestral 15

ECTS Trimestral 16

ECTS Trimestral 17

ECTS Trimestral 18

ECTS Trimestral 19

ECTS Trimestral 20

ECTS Trimestral 21

ECTS Trimestral 22

ECTS Trimestral 23

ECTS Trimestral 24

NIVEL 3: Lagestion delasrelaciones con €l cl

iente

4.1.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa

3

Trimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Trimestral 1

ECTS Trimestral 2

ECTSTrimestral 3

3

ECTS Trimestral 4

ECTS Trimestral 5

ECTS Trimestral 6

ECTS Trimestral 7

ECTS Trimestral 8

ECTS Trimestral 9

ECTS Trimestral 10

ECTS Trimestral 11

ECTS Trimestral 12

ECTS Trimestral 13

ECTS Trimestral 14

ECTS Trimestral 15

ECTS Trimestral 16

ECTS Trimestral 17

ECTSTrimestral 18

ECTS Trimestral 19

ECTS Trimestral 20

ECTS Trimestral 21

ECTS Trimestral 22

ECTS Trimestral 23

ECTS Trimestral 24

NIVEL 3: Andlisis multidimensional en el comportamiento del consumidor

4.1.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa

3

Trimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTSTrimestral 1

ECTS Trimestral 2

ECTS Trimestral 3

3

ECTS Trimestral 4

ECTS Trimestral 5

ECTS Trimestral 6

ECTS Trimestral 7

ECTSTrimestral 8

ECTSTrimestral 9

ECTS Trimestral 10

ECTS Trimestral 11

ECTS Trimestral 12

ECTS Trimestral 13

ECTS Trimestral 14

ECTS Trimestral 15

ECTS Trimestral 16

ECTS Trimestral 17

ECTS Trimestral 18
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ECTS Trimestral 19

ECTS Trimestral 20

ECTS Trimestral 21

ECTS Trimestral 22

ECTS Trimestral 23

ECTS Trimestral 24

NIVEL 3: Nuevas tendencias de M arketing

4.1.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa

3

Trimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Trimestral 1

ECTS Trimestral 2

ECTS Trimestral 3

3

ECTS Trimestral 4

ECTS Trimestral 5

ECTS Trimestral 6

ECTS Trimestral 7

ECTSTrimestral 8

ECTSTrimestral 9

ECTS Trimestral 10

ECTS Trimestral 11

ECTS Trimestral 12

ECTS Trimestral 13

ECTS Trimestral 14

ECTS Trimestral 15

ECTS Trimestral 16

ECTS Trimestral 17

ECTS Trimestral 18

ECTS Trimestral 19

ECTS Trimestral 20

ECTS Trimestral 21

ECTS Trimestral 22

ECTS Trimestral 23

ECTS Trimestral 24

4.1.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Co4 - Conocimiento especializado de las técnicas cuantitativas y cualitativas aplicables alainvestigacion de mercados TIPO:

Conocimientos o contenidos

Co5 - Obtencidn de unavision integral del comportamiento del consumidor desde la sociologia, 1a psicologia, laeconomiay el
marketing. TIPO: Conocimientos o contenidos

Hab3 - Capacidad de interpretar, sintetizar y analizar lainformacion disponible para la adecuada toma de decisiones empresariales.

TIPO: Habilidades o destrezas

Hab6 - Habilidad para el trabajo en equipo, la negociacidn y la gestion de las criticas, junto con €l desarrollo del liderazgo e
inteligencia emocional T1PO: Habilidades o destrezas

Hab7 - Saber aplicar |os conocimientos adquiridos a la resolucién de problemas generando nuevas ideas TIPO: Habilidades o

destrezas

Com1 - Ser capaz de disefiar estrategias de marketing y elegir la adecuada en funcion de los objetivos perseguidos por la empresal
institucion de referencia. TIPO: Competencias

Hab5 - Saber realizar un plan de marketing parala consecucion de un objetivo comercial y/o de marketing, organizando de forma
eficiente el trabajo auténomo y en equipo. TIPO: Habilidades o destrezas

Com2 - Capacidad para poner en marcha sistemas integrales de informacion basadas en el uso de nuevas herramientas informaticas
y de andlisis de datos que permitan la toma de decisiones comercial es de acuerdo a la estrategia de marketing de la empresa T1PO:
Competencias

Comb5 - Capacidad analiticay de pensamiento 16gico para el andlisis del mercado objetivo, del entorno y delas estrategias
comerciales. TIPO: Competencias

Com?7 - Capacidad para disefiar model os de marketing contrastables de forma empirica adecuados a |la estrategia general de la
empresay que puedan contribuir amejorar su posicionamiento en el mercado, siguiendo criterios de orientacion a mercado y al
marketing social TIPO: Competencias

NIVEL 1: Précticas en empresas

4.1.1 Datos Basicos del Nivel 1

ECTSNIVEL1 |6

NIVEL 2: Précticas en empresas

4.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 2

CARACTER | Optativa
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ECTSNIVEL 2

DESPLIEGUE TEMPORAL : Trimestral

ECTS Trimestral 1

ECTS Trimestral 2

ECTSTrimestral 3

6

ECTS Trimestral 4

ECTS Trimestral 5

ECTS Trimestral 6

ECTS Trimestral 7

ECTSTrimestral 8

ECTS Trimestral 9

ECTS Trimestral 10

ECTS Trimestral 11

ECTS Trimestral 12

ECTS Trimestral 13

ECTS Trimestral 14

ECTS Trimestral 15

ECTS Trimestral 16

ECTS Trimestral 17

ECTSTrimestral 18

ECTS Trimestral 19

ECTS Trimestral 20

ECTS Trimestral 21

ECTS Trimestral 22

ECTS Trimestral 23

ECTS Trimestral 24

NO CONSTAN ELEMENTOS DE NIVEL 3
4.1.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Co7 - Adquirir conocimientos avanzados sobre | as estrategias para la gestion del marketing mix de la empresa como fijacién de
precios, decisiones sobre la cartera de producto, canales de distribucién y comunicacion offliney onliney su relevanciaen e
desempefio profesional y/o académico TIPO: Conocimientos o contenidos

Hab1 - Habilidad parala blsgqueda, identificacion y andlisis de las fuentes de informacién online y offline pertinentes en el ambito
de marketing, que permitan disponer de lainformacion necesariay suficiente paralatoma de decisiones empresariales. TIPO:
Habilidades o destrezas

Hab?2 - Saber aplicar instrumentos de investigacion cuantitativay cualitativa fiablesy vélidos para el andlisisdelainformaciony la
investigacion de problemas, especialmente del ambito comercial y de marketing. TI1PO: Habilidades o destrezas

Hab4 - Habilidad para comunicar de formaora y escritainformesy estudios comercialesy de mercado. TIPO: Habilidades o
destrezas

Hab6 - Habilidad para el trabajo en equipo, la negociacidn y la gestion de las criticas, junto con €l desarrollo del liderazgo e
inteligencia emocional T1PO: Habilidades o destrezas

Hab7 - Saber aplicar |os conocimientos adquiridos a la resolucién de problemas generando nuevas ideas TIPO: Habilidades o
destrezas

Com1 - Ser capaz de disefiar estrategias de marketing y elegir la adecuada en funcion de los objetivos perseguidos por la empresal
institucion de referencia. TIPO: Competencias

Hab5 - Saber realizar un plan de marketing parala consecucion de un objetivo comercial y/o de marketing, organizando de forma
eficiente el trabajo auténomo y en equipo. TIPO: Habilidades o destrezas

Com2 - Capacidad para poner en marcha sistemas integrales de informacion basadas en el uso de nuevas herramientas informaticas
y de andlisis de datos que permitan la toma de decisiones comercial es de acuerdo a la estrategia de marketing de la empresa T1PO:
Competencias

Com3 - Ser capaz de detectar y desarrollar oportunidades de negocio y nuevas estrategias en funcion todos | os aspectos de la
comercializacién de un producto. TIPO: Competencias

Com4 - Capacidad creativa para encontrar nuevas ideas y soluciones a problemas comerciales teniendo en cuenta la orientacion del
mercado, €l marketing social y prestando especial atencién al impacto medioambiental de las mismas. TIPO: Competencias

Com6 - Capacidad para elaborar, presentar y defender ideas, proyectos, trabajos e informes profesional es de marketing ante un
publico variado (superiores, consumidores, proveedores, trabajadores de la empresa,
) con especial motivacion por lacalidad TIPO: Competencias

Com8 - Disefio de estrategias comerciales que atiendan a las caracteristicas del mercado objetivo de laempresay a contexto
econdémico y social, contribuyendo alamejora de los resultados de la empresay de la sociedad. TIPO: Competencias

Com9 - Ser capaz de aplicar en distintos entornos sociales y econdémicos |os conocimientos tedricos y profesionales adquiridos para
gestionar eficientemente las variables de marketing TIPO: Competencias

4.2 ACTIVIDADESY METODOL OGIASDOCENTES
ACTIVIDADES FORMATIVAS
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ACTIVIDADES FORMATIVAS

Las actividades formativas que se utilizaran, dependiendo de la materia o asignatura, para conseguir los resultados de aprendizaje son las
siguientes:

1. Leccion magistral: Sesiones donde el profesor de forma expositiva presenta un contenido concreto que puede estar apoyado en la utilizaciéon de
recursos de tecnolégicos de presentacién. Tras la exposicion suele haber un periodo de explicacion de dudas o debate sobre lo expuesto que ayuda a
la reflexién sobre el conocimiento trasmitido por el profesor.

2. Seminarios-Talleres: Sesiones donde se trabaja en profundidad una determinada tematica de la materia o asignatura. El conocimiento se constru-
ye con la interaccién y el trabajo guiado de los alumnos por el profesor.

3. Resolucion de Ejercicios y problemas: Se plantean diferentes problemas que deben resolverse aplicando conocimientos y destrezas adquiridas
en la asignatura. Generalmente se pretende la adquisicion y aplicaciéon de estrategias de resolucién (concrecion del problema, basqueda de informa-
cién, andlisis, seleccion del procedimiento, solucion al problema e interpretacion del resultado).

4. Presentaciones: Los alumnos en grupo o individualmente trabajan una determinada tematica que puede haber sido asignada por el profesor o ele-
gida por ellos para estructurar un contenido concreto que deben exponer al resto de sus compafieros de clase. Puede posteriormente establecerse al-
guna accién que guie al debate a los alumnos.

5. Tutorias: Es el contacto presencial o sincrono periédico entre profesor y estudiantes, de forma grupal o individual. El profesor orienta a los estudian-
tes hacia la consecucion de un objetivo concreto, revisa o repasa determinados contenidos o bien resuelve dudas sobre los contenidos trabajados en
la materia/asignatura. Se considera una actividad formativa si supone asignacion de dedicacién en horas de forma obligada en los ECTS asignados a
la materia.

6. Manejo y andlisis de informacién. Se trata de crear bases de datos de informacién secundaria disponible de forma electrénica o configurar bases
de datos primarios para ser analizados a través de diferentes herramientas informaticas. Este trabajo trata de despertar la capacidad analitica, reflexi-
va y sintética de los estudiantes para la adecuada toma de decisiones empresariales.

7. Simulaciones: Se utilizaran juegos de simulacién de estrategia para la toma de decisiones empresariales. Segun el presupuesto asignado para la
compra de licencias se utilizar& uno u otro software especifico.

8. Revision de Investigaciones. Consiste en examinar estudios académicos que han tenido un impacto significativo en diferentes &mbitos del Marke-
ting. Se aplica habitualmente en el TFM, donde con la guia del tutor, los participantes deben revisar autbnomamente investigaciones relevantes rela-
cionadas con el campo de estudio. Esta técnica fomenta la capacidad de andlisis y sintesis, asi como el estudio autodirigido.

9. Actividades Profesionales. Tienen lugar cuando se realizan actividades relacionadas con las empresas con las que colabora el master. Conferen-
cias especializadas, preparacion para habilidades interpersonales, preparacion de entrevistas y CV o en las propias empresas en donde se realiza las
practicas.

10. Trabajo en equipo: En grupos reducidos de estudiantes se realiza un trabajo o proyecto solicitado por el profesor con una serie de caracteristicas
u objetivos que tienen que elaborar de forma grupal. Estos trabajos pueden ser proyectos, ensayos, anélisis, investigaciones, etc.

11. Trabajo individual: Puede incluirse en esta actividad el trabajo individual de resolucién de problemas, realizacién de memorias, trabajos o proyec-
tos, lecturas, ensayos y estudio que de forma autébnoma realiza el alumno.

METODOL OGIASDOCENTES

La Metodologia de ensefianza es el conjunto de procedimientos, estrategias, actividades que el profesor o el conjunto de profesores planifican para
gue los alumnos puedan alcanzar los objetivos formativos y los resultados de aprendizaje previstos en el titulo o en las asignaturas.

Se plantea utilizar algunas de las siguientes metodologias docentes segln la materia y asignatura del master.

1. Leccién magistral: El profesor asume el protagonismo en el proceso de aprendizaje. Se constituye en transmisor fundamental del contenido y ejer-
ce de intermediario entre el conocimiento y los estudiantes. Puede utilizar diferentes tecnologias de apoyo en su actividad expositiva como son presen-
taciones, videos, etc. y realizar actividades formativas de andlisis, reflexion, debates de la informacioén proporcionada, etc.

2. Aprendizaje Orientado a Proyectos o Basado en Proyectos (ABP) o Learning by Projects o Project Based Learning (PBL): Los estudiantes
realizan un proyecto (o varios) en un tiempo determinado. Los proyectos pueden orientarse a la creacién de un producto final, la elaboracién de un
contenido, el disefio de un programa de intervencién profesional o la resolucién de un problema. Exige utilizar un proceso adecuado de andlisis y reco-
gida de informacion, planificar los procedimientos, estrategias y recursos necesarios, para el disefio y la elaboracién del producto, etc. En este proce-
so, los estudiantes deben aplicar los conocimientos, destrezas y competencias adquiridas y utilizar los recursos adecuados o disponibles. El profesor
actla como supervisor y asesor del trabajo del de los estudiantes. Estos proyectos pueden realizarse en grupo o de manera individual. Los proyectos
pueden presentarse para su debate en clase presencial o virtual y/ o para ser evaluados por el profesor.

3. Aprendizaje Basado en Problemas o Problem Based Learning: Esta metodologia puede considerarse un subtipo del aprendizaje Basado en Pro-
yectos. En este caso el profesor plantea

un conjunto de problemas que los estudiantes deben resolver. Esta metodologia puede aplicarse para realizarse en grupo o de forma individual. El pro-
fesor presenta el problema, los alumnos buscan informacién que les permita resolverlo y presentan una solucién basada en sus conocimientos y des-
trezas adquiridas o desarrolladas bajo la supervisién del profesor.

4. Aprendizaje Basado en Retos (ANR) o Challenge Based Learning (CBL): Esta metodologia también puede considerarse un subtipo del apren-
dizaje Basado en Proyectos. Se inicia con el planteamiento de una situacion problemaética que, se intenta que conecte generalmente con situaciones
reales de su entorno que constituyen un desafio. Los estudiantes buscan la solucién al problema. El proceso es similar a las anteriores metodologias,
su diferencia especifica consiste en que la situacién no es simulada sino real e implica buscar soluciones en un contexto real. Estas soluciones pueden

28140

0
Q
a
o)
o
o
kel
o
@
=
R
£
(S
©
©
o)
°
o)
(2
=
(%2}
o
=
e
@
c
@
o
@
o
=
(@]
@
H
9]
o
2
®
(@]
>
°
(&}
o
0
5]
a
o
o)
c
kel
o
@
S)
>
©
3]
[9)
o
o)
(2
=
(%2}
o
=
e
c
[3)
@
Q
@
2
=
=
o
>
\
-
3
<~
N
~
<t
©
0
e}
—
I
<
o2}
S
T3}
N
[}
©
e}
o
~
o~
o}
©
>
[0}
(@]



https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=692793897509421856472441

Identificador : 4310032 Fecha: 22/11/2023
GOBIERNG INETERND
iﬁ% DE ESPARA DE UNIVERSIDADES

implementarse y evaluar su eficacia. Permite profundizar en los aprendizajes y aplicarlos al mundo externo a la universidad. Esta metodologia puede
aplicarse para realizarse en grupo o de forma individual.

5. Aprendizaje Basado en Entornos Laborales (ABEL) o Work Based Learning (WBL): La realizacion de practicas de supervision académica reali-
zadas en empresas permite al estudiantado adquirir y fortalecer el aprendizaje en entornos laborales reales.

6. Aprendizaje Basado en la Investigacion (ABI) o Inquiry Based Learning (IBL): Pretende que los estudiantes aprendan a construir sus conoci-
mientos mediante procesos de investigacion. Se plantea un problema de investigacion; los estudiantes se documentan sélidamente y aplican el méto-
do cientifico para resolverlo. Se ponen en préactica destrezas investigadoras como la seleccién de variables y muestras de estudio, la construccién o
seleccion de instrumentos de medida y el andlisis de datos.

7. Aprendizaje Servicio (APS) o Service-Learning (SL): Esta metodologia pretende llevar los aprendizajes adquiridos a situaciones reales en dife-
rentes contextos, incluidos los de vulnerabilidad personal, social o econémica, mediante la realizacién de un proyecto de servicio.

8. Aprendizaje Cooperativo: Los estudiantes trabajan en equipos de tamafio reducido y desarrollan una tarea o proyecto ordenado a metas comunes
y asi se maximiza el aprendizaje de cada uno.

9. Aprendizaje dialégico / Comunidades de aprendizaje: La metodologia se basa en la capacidad de comunicacién y didlogo con otras personas
en un nivel de igualdad. Se puede aprender de todas las personas mediante multiples interacciones que se establecen a modo de reuniones de grupo,
grupos de discusion o entrevistas con agentes externos al centro educativo: (familias, entorno social préximo, expertos, personajes relevantes, grupos
de interés, etc.). Se puede organizar de forma presencial o virtual, utilizando materiales complementarios o documentos de trabajo.

10. Aprendizaje basado en el juego (Game-based Learning, Serious Games): Esta metodologia utiliza el juego como factor motivador del aprendi-
zaje. Se realizan mediante juegos propuestos por el profesor. Generalmente son juegos ya existentes, realizados en el aula o de forma virtual. Seguin
el presupuesto asignado se puede utilizar diferentes juegos de simulacién empresarial disponibles en el mercado.

11. Gamificacién: Esta metodologia utiliza también el juego como recurso motivador. En este caso, generalmente se disefian especificamente para
una situacion de aprendizaje. Suelen representar problemas que deben resolverse. Suelen utilizarse diferenciacion en niveles que se alcanzan tras
traspasar distintos retos o bien se obtienen recompensas tras la realizacién positiva de pruebas.

12. Contrato de Aprendizaje: Se establece un acuerdo negociado entre el profesor y los estudiantes en el que se definen los objetivos que seran los
resultados de aprendizaje. Luego, se establecen los métodos, estrategias y recursos para alcanzarlos, los criterios de evaluacién y la temporalizacién.
Suele implicar una evaluacién mixta donde el propio estudiante se autoevallia y se contrasta con la evaluacion del profesor.

13. Aula Invertida (Flipped Classroom): En esta metodologia los contenidos se adquieren a través de los recursos formativos que ha seleccionado o
creado el profesor en diferentes tipos de soportes (videos, documentos escritos, presentaciones

) fuera del aula, en el lugar habitual de estudio del alumno. Se utiliza el tiempo de clase para potenciar otros procesos de aprendizaje activo a través
de las actividades formativas que generalmente representan una aplicacién practica de esos contenidos (debates, resolucion de casos, trabajos

). En estas actividades se potencia la participacion del alumno, la interaccién entre alumnos y con el profesor.

4.3 SISTEMASDE EVALUACION

La comprobacion de la adquisicion de los resultados de aprendizaje por parte de los estudiantes exige la realizaciéon de actividades de evaluacién. Es-
tas posibilitan que el profesor pueda valorar el nivel de consecucién de dichos resultados.

Existen muchos y variados procedimientos para evaluar que dependeran de la materia y asignatura del master. La coordinacién del master, junto con
el profesorado del &rea disefiara la combinacién del sistema de evaluacién méas adecuada para verificar el nivel de desarrollo o consecucion de los ti-
pos de resultados de aprendizaje que se persiguen.

El sistema de evaluacién puede combinar alguno de estos sistemas:

1. Pruebas objetivas: que pueden ser orales o escritas. Con formato test, de respuesta corta, preguntas de desarrollo, pruebas de ensayo, casos practicos, gjercicios,

simulaciones. Pueden ser desarrolladas de formaindividual o en grupo.

Registro de la asistenciay participacion activaen clase.

Realizacion, presentacion y defensa de trabajos. Que pueden ser realizados de formaindividuales o en grupo.
Realizacion de memorias de actividades (memoria de précticas, de talleres, de visitas aempresas, etc.)
Informe del tutor profesional

Seguimiento del tutor académico

Contenido del TFM

Presentacion y defensadel TFM

ONOOTAWN

4.4 ESTRUCTURAS CURRICULARES ESPECIFICAS

29/40

0
Q
a
o)
o
o
kel
o
@
=
R
£
(S
©
©
o)
°
o)
(2
=
(%2}
o
=
e
@
c
@
o
@
o
=
(@]
@
H
9]
o
2
®
(@]
>
°
(&}
o
0
5]
a
o
o)
c
kel
o
@
S)
>
©
3]
[9)
o
o)
(2
=
(%2}
o
=
e
c
[3)
@
Q
@
2
=
=
o
>
\
-
3
<~
N
~
<t
©
0
e}
—
I
<
o2}
S
T3}
N
[}
©
e}
o
~
o~
o}
©
>
[0}
(@]



https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=692793897509421856472441

Identificador : 4310032 Fecha: 22/11/2023
GOBIERNG INETERND
%ﬁ% DE ESPARA DE UNIVERSIDADES

5. PERSONAL ACADEMICO Y DE APOYO A LA DOCENCIA

PERSONAL ACADEMICO

Ver Apartado 5: Anexo 1.

OTROS RECURSOSHUMANOS

Ver Apartado 5: Anexo 2.

6. RECURSOSMATERIALESE INFRAESTRUCTURALES, PRACTICASY SERVICIOS

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

7. CALENDARIO DE IMPLANTACION

7.1 CRONOGRAMA DE IMPLANTACION

CURSO DE INICIO 2009

Ver Apartado 7: Anexo 1.

7.2 PROCEDIMIENTO DE ADAPTACION

Aquellos estudiantes que habiendo cursado como minimo 54 créditos del Master antes de su modificaciéon (Master en Direccion de Marketing de 90
créditos), podran optar al titulo de Méaster en Marketing de 60 ECTS presentando el TFM propio del titulo (6 ECTS).

Para el resto de casos se presenta la siguiente Tabla de adaptacion de asignaturas para estudiantes procedentes del Méaster en Direccién de Marke-
ting (90 ECTS)

OB: Asignatura Obligatoria (1,5/3 Créditos); OP: Asignatura Optativa (6/3 Créditos)

Master en Direccion de Marketing (90 ECTS) Méster en Marketing (60 ECTS)

Direccion Estratégica de Marketing (OB6C) Direccion Estratégica de Marketing (OB3C) Lagestion de las relaciones los clientes (OP3C)

Técnicas de Investigacion en Marketing (OB6C) Introduccién alainvestigacion en Mark: Andlisis Cualitativo (OB3C) Andlisis de lainformacion cuantitativa
(0B3C)

Simulacion estratégica de marketing (OB6C) Competencias paralatoma de decisiones (OB3C)

Direccion de Canales de Distribucion (OB6C) Direccion de canales de distribucion (OB3C) Mk en el punto de venta: la gestién omnicanal (OP3C)

Direccién de Comunicacion Comercial (OB6C) Direccion de comunicacion Comercial (OB3C) Relaciones publicas (OB1,5C)

Andlisis multidisciplinar en Comportamiento del Consumidor (OB6C) Andlisis multidisciplinar en el comportamiento del consumidor (OP3C) El consumidor y el mk en laeradigital
(OB 31,5C)

Direccion de Precios (OB6C) Direccion de Precios (OB3C)

Prevision de Ventas (OP6C) Prevision de ventas (OP3C)

Taller de Investigacion en Marketing (OP6C) Andliticadigital (Digital Marketing Analitycs) (OP3C) Marketing Digital (OB3C)

Marketing Internacional (OP6C) Global Mk (OP3C)

Direccion de producto y marca (OB6C) Direccion de producto y marca (OB3C) La ofertade valor: Innovacion y nuevos productos (OP3C)

Desarrollo de Competencias parala Direccién en Marketing (OB6C) Desarrollo de competencias para el desarrollo profesional (OB3C)

Model os de Comportamiento de Compra parala Toma de Decisiones en Marketing (OB6C) Herramientas de andlisis del cliente paralatoma de decisiones (OP3C)

Direccion de personas (OP6C) Direccion de Personas (OP3C)

Précticas en empresas (OP12C) Précticas en empresas (OP6C)

Taller en Comunicacion en Marketing (OP6C) Nuevas tendencias de marketing (OP3C) El plan de marketing en la préctica (OP3C)

Taller en Marketing Sectorial (OP6C) Tecnologias aplicadas ala gestion de MK (OP3C) Marketing Experiencial (OP3C)

7.3 ENSENANZAS QUE SE EXTINGUEN

CODIGO | ESTUDIO - CENTRO

8. SISTEMA INTERNO DE GARANTIA DE LA CALIDAD Y ANEXOS

8.1 SISTEMA INTERNO DE GARANTIA DE LA CALIDAD

ENLACE https://www.uam.es/Economicas/Sistema-de-garantia-de-calidad/1234888114183.htm?
|language=es& nodepath=Si stema%20de%20garant ?a%20de
%20calidad& pid=1234888114140

8.2 INFORMACION PUBLICA

La Facultad de Ciencias Econémicas y Empresariales de la Universidad Auténoma de Madrid, consciente de la importancia de la calidad como factor
estratégico y de acuerdo con la normativa vigente, ha implementado el Sistema Interno de Garantia de Calidad (SIGC).

El SIGC incluye un conjunto de procedimientos que contemplan la politica de calidad del Centro, definen la composicion y las funciones del Comité de
Garantia de Calidad Interna (CGIC) e integran y organizan las diferentes estructuras, acciones e instrumentos de la Facultad de Ciencias Econémicas
y Empresariales.
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El objetivo final del SIGC es garantizar el control continuo, la evaluacién, la revisién y la mejora de los titulos impartidos en el Centro.

En siguiente enlace se puede encontrar informacién sobre:

. Comision de Garantia Interna de la Calidad

. Manual de calidad

. Mejoras implantadas

. Coordinacion Docente y Orientacion al Estudiante
- Calidad de la docencia

. Recursos para docencia online

- Premio Docentia

. Sugerencias, quejas y reclamaciones

https://www.uam.es/Economicas/Sistema-de-garantia-de-calidad/1234888114183.htm?language=es&nodepath=Sistema%20de%20garant?a%20de
%?20calidad

Sobre el seguimiento y la mejora del Master en Direccion de Marketing actual, la web del master, en su apartado de calidad (enlace adjunto), incluye
los informes anuales de seguimiento, los planes de mejora y las comisiones que coordinan en titulo. En el dltimo plan de mejora del titulo, 2021-22, se
incluye la necesidad de una modificacion sustancial de mismo para atender a la demanda social y del mercado.

https://www.uam.es/ss/Satellite?c=Page&cid=1446774347309&language=es&nodepath=Calidad&pagename=FacdEconomicas%2FPa-
ge%2FUAM_contenidoFinal

8.3 ANEXOS

Ver Apartado 8: Anexo 1.
PERSONASASOCIADASA LA SOLICITUD
RESPONSABLE DEL TiTULO

Cantoblanco Universidad.
Universidad Auténoma de
Madrid
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Apartado 1. Anexo 6
Nombre:1.10. Justificacién Marketing 2023 11 13 VF.pdf
HASH SHA1:62E5C7096782A118DD216C3A 1FED306465D7FD92

Codigo CSV :689642933856381616211660
Ver Fichero: 1.10. Justificacion Marketing 2023 11 13 VF.pdf
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INFORME DE 18/10/2023
ID TIiTULO: 4310032

Master Universitario en Marketing por la Universidad Auténoma de Madrid

ASPECTOS A SUBSANAR:

En respuesta al informe de Evaluacion Sobre la propuesta de Modificacion de Plan de
Estudios del Master Universitario en Marketing por la Universidad Auténoma de Madrid
(ID TITULO: 4310032) de fecha 18 de octubre de 2023, se ha respondido a las alegaciones
en color rojo en los apartados correspondientes, como a continuacion se detalla.

DIMENSION 1: JUSTIFICACION

Si bien en la justificacion de la modificacién propuesta se indica que: “Las demandas del
mercado laboral de contenidos mas adaptados a las nuevas tecnologias y al marketing
digital han hecho necesario reflexionar sobre la conveniencia de modificar los contenidos y
la organizacién del titulo (incluyendo tematicas relacionadas con el marketing digital, el e-
commerce, las redes sociales y las nuevas tecnologias para la comercializacion)”
encontramos que la propuesta de programa académico no recoge con suficiente intensidad
estos contenidos y capacidades. Debe revisarse.

La modificacion del Master en Marketing que se presenta recoge la actualizacion de los
contenidos del titulo, incluyendo nuevas tendencias y demandas del mercado. El master
cuenta con 16,5 ECTS especificos en estas materias y muchas de las asignaturas incluyen
también contenidos actualizados referidos a las nuevas tecnologias y su influencia en las
decisiones de marketing. Se desarrollan en mayor medida los contenidos de las materias
para evidenciar dicha actualizacién.

La redaccion de los Contenidos de las Materias refleja mas bien los objetivos a conseguir
sin una concrecion suficiente de los Contenidos a desarrollar que permita evaluar su
suficiencia para el logro de los resultados de aprendizaje propuestos. Tampoco permiten
evaluar si alcanzan el necesario nivel MECES 3 requerido. Debe corregirse.

Se incluye en la memoria un mayor detalle de los contenidos de las materias ofertadas para
que todos los interesados puedan disponer de mas informacion al respecto. Se presta mayor
atencion a mostrar la adecuacion al nivel MECES 3.

DIMENSION 2. RESULTADOS DEL PROCESO DE FORMACION Y DE
APRENDIZA]JE

Un namero significativo de las Competencias propuestas no hacen referencia a la
capacidad concreta de accidn profesional del egresado, mas bien serian Habilidades. A
modo de ejemplo:

Se corrigen los resultados de aprendizaje siguiendo las sugerencias de la agencia
evaluadora.
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DIMENSION 3. ADMISION, RECONOCIMIENTO Y MOVILIDAD

Si el master objeto de esta memoria no contempla la movilidad de sus estudiantes
se debe eliminar cualquier referencia a ello.

Se incluye informacion relativa a la movilidad existente dentro del master, y se aporta
mayor detalle sobre el procedimiento para la organizacion de la movilidad de los
estudiantes propios (out) y de acogida (in) en el titulo.

DIMENSION 4. PLANIFICACION DE LAS ENSENANZAS
Se debe justificar la existencia de asignaturas obligatorias con una carga lectiva de 1,5 ECTS.

Se incrementa la carga de la asignatura obligatoria de “El consumidor y el Marketing en la
era digital” (3 ECTS), dado que debe tener en cuenta tanto aspectos relacionados con el
comportamiento del consumidor, como su actualidad, al estudiarlo en la era digital, todo
ello dirigido a que el estudiantado conozca y profundice en los Fundamentos de la
Direccion de Marketing desde una éptica multidisciplinar.

La asignatura Relaciones Publicas (en el mddulo de Programa de Marketing) se organiza
como complementaria al resto del contenido de comunicacion comercial y con una carga
de 1,5 ECTS por los siguientes motivos:

J Es obligatorin dado que forma parte de la comunicacion comercial de una
organizacion. Se incluye como una asignatura adicional por su importancia en las
empresas, con independencia del sector en econémico al que pertenezcan, y también en
instituciones y organismos oficiales.

J Dispone de una carga de 1,5 ECTS porque es un aspecto concreto de la comunicacion,
que complementa a otros contenidos obligatorios existentes sobre este aspecto en el titulo
y que suponen 9 ECTS, que son las asignaturas de: Direccion de la Comunicacién
Comercial, Social Media Marketing, Marketing Digital y Relaciones Puiblicas. De esta forma,
el master dedica una carga lectiva de 10,5 ECTS al ambito de la comunicacién, adecuado
para el titulo.

Por tanto, Relaciones Publicas recoge un aspecto muy concreto y especifico de esta variable,
no siendo necesaria una mayor carga lectiva en un master de marketing general.

Se modifica el nombre de la asignatura “Competencias para el desarrollo del TFM”, que se
sustituye por “Competencias para la realizacion de proyectos”, asignatura obligatoria con
una carga lectiva de 1,5 ECTS. El objetivo de esta asignatura es que adquieran las
competencias y habilidades necesarias para el desarrollo de un proyecto académico/
profesional, como es la elaboracion del TFM u otro proyecto de marketing, por ello:

e Se le asigna una denominacién que recoge y engloba con mayor exactitud el objeto
de estudio.

e Sereorganiza la estructura modular para incluirla dentro del médulo de “Aptitudes
para el desarrollo profesional”, agrupandose con asignaturas propias de la
cualificacion profesional.

e Se le asigna una carta lectiva de 1,5 ECTS, adecuada para la adquisicion de las
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habilidades y competencias propias, dado que también se trabajan y refuerzan de
forma transversal a lo largo del titulo en muchas de las asignaturas que lo
componen.

Los cambios descritos han supuesto leves modificaciones en la distribucion de créditos
entre los modulos y materias. Se recogen en el apartado 4 de esta memoria.

Los intervalos propuestos en los sistemas de evaluacién son demasiado amplios. Por
ejemplo, la materia Cualificacion Profesional, cuenta con tres asignaturas, las dos primeras
presentan los intervalos siguientes de los sistemas de evaluacion: Pruebas objetivas (0-
50%); Registro asistencia (0-20%); Presentacion y Defensa de Trabajos (0-80%); Realizacion
de memorias de actividades (0-20%). Debe revisarse.

Se modifican las asignaturas que forman parte de la materia Cualificacién Profesional,
siendo las tres incluidas de cardcter obligatorio y con el mismo sistema de evaluacion.

Ademas de corregir la amplitud de los intervalos, cuando los SE se detallan a nivel de una
Unica asignatura dentro de las materias, tampoco deberian incluir intervalos. Por ejemplo,
volviendo al ejemplo de la materia anterior, la tercera asignatura cuenta con sistemas de
evaluacidn especificos solo para ella y nuevamente con grandes intervalos (Realizacion de
memorias, 10-30%; Seguimiento del tutor académico, 20-50% e informe del tutor personal ,
20-70%), o por ejemplo, hay una materia denominada TFM que cuenta con dos
asignaturas; en la asignatura denominada TFM, el contenido de los sistemas de evaluacion
para esta Unica asignatura oscila entre 10% y 80% para el contenido del TEM, el
seguimiento del tutor entre 10 y 50% y la presentacion entre 10 y 50%. Todo esto debe
corregirse.

Con objeto de atender la sugerencia de la agencia evaluadora, se realizan fichas
informativas diferentes para las materias obligatorias y las optativas, recogiéndose esta
caracteristica en el nombre de cada materia.

Se presentan fichas individuales para las materias de Practicas en empresa (Optativa) y
TFM, con sistemas de evaluacién especificos.

No se ha encontrado en la memoria mencion al sistema de calificaciones propuesto. Debe
incluirse.

Se incluye en el apartado 4 de la Memoria, anexo 4.

DIMENSION 5. PERSONAL ACADEMICO Y DE APOYO A LA DOCENCIA

La dedicacion del profesorado al TFM se establece en 7,2 horas. Cuando deberia ser de 7,5
horas. Debe corregirse.

Se corrige el error

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

Se recoge una relacion muy completa de los medios del centro, pero no se indican los que
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estan especificamente a disposicion de los alumnos del titulo. Debe corregirse.

Se especifica los servicios que utilizan en mayor medida los estudiantes del titulo en rojo.
Todos los servicios del centro estan a disposicion de los estudiantes del master.

Debera presentarse el reglamento que regula la asignaciéon de las Practicas Académicas
Externas, ademas del enlace que lleve a los convenios de colaboracion correspondientes a
esta titulacion en concreto.

En el anexo 6 se describe el procedimiento seguido en la asignacion de las practicas, asi
como los enlaces a la normativa de la Universidad Auténoma de Madrid y la Facultad de
Ciencias Econdémicas y Empresariales que las regulan.

Se incluye el listado de empresas con las que la Universidad ha firmado convenio de
practicas para el master y un link con estos documentos, siendo una muestra de los que
dispone la UAM para dar cobertura de sus estudiantes de posgrado.

1.10. Justificacion del interés del titulo

La enorme importancia que posee el marketing en las economias de mercado es innegable.
Las diversas organizaciones requieren de personal formado al mas alto nivel en el &mbito
del marketing, especialmente para ocupar los puestos de Director Comercial, Director de
Marketing, Director de Ventas, Director de Exportaciéon y Director de Compras. Otros
puestos para los que la formacion especializada en marketing es critica se encuentran en las
empresas de sectores propios del marketing como institutos de investigacion de mercados,
empresas de los sectores de la publicidad, del marketing directo, de la consultoria de
marketing y de la distribucion comercial, etc. El estudio ADECCO de 2022, a través de
Spring Professional, la consultora de seleccién de mandos medios y directivos del Grupo
Adecco, presenta los perfiles mas demandados del mercado de trabajo espanol en 2022,
(XVII Informe Los + Buscados). De los 13 perfiles méas buscados destaca en cuarto lugar el
de Growth Marketing Director y Digital Manager dentro del drea de Marketing. Y dentro
del sector Retail, en séptimo lugar el de Trade Marketing Manager y e-Commerce Manager.

Las nuevas tecnologias y la venta online han abierto una gran demanda en el mercado
laboral relacionado con marketing digital y con e-commerce. Este contexto es bien distinto
a cuando se comenzd a impartir el Master en Direccién de Marketing de la UAM en 2009.
Segun los datos publicados en el informe elaborado por la Fundacién Empresa Universidad
en 2005 las ofertas de empleo en las dreas funcionales denominadas Comercial-Ventas-
Marketing ocupaban la segunda posicion con una oferta media del 61,8%. Ademas, en el
mismo informe se indica que la formacién adquirida a través de cursos de postgrado o
master es valorada como prioritaria o muy importante por un 42 por ciento de las empresas,
y entre los master mas valorados y demandados se encuentran en primera posicion los
MBA'’s de Direccion de Empresas y en segunda posicion los masteres en Marketing. Este
cambio contextual nos ha llevado a la necesidad de la modificacion profunda del Master en
Direccion de Marketing para adaptar las materias a las nuevas necesidades del mercado e
incorporar contenidos relacionados con marketing digital.
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Por tanto, los cambios en los comportamientos de los consumidores tras la crisis econdmica,
la crisis sanitaria y la generalizacion del comercio online que permiten las nuevas
tecnologias de la informacion y comunicacion, los nuevos modelos de competencia, tanto
horizontal como vertical, han favorecido que la filosofia que inspira a las empresas de
mayor éxito en los mercados sea la Orientacion hacia el Mercado con un enfoque de
Marketing de Relaciones. En este contexto, se plantean nuevos desafios para la
Investigacion en Marketing, por ejemplo: la construccion del valor empresarial mediante el
valor del cliente y el capital de la marca; el analisis de los efectos de los mercados virtuales
e interactivos en la configuracion de los modelos de rivalidad empresarial; la importancia
de las redes para la innovacion de producto; la cocreacion del consumidor, la
omnicanalidad como estrategia para llegar al cliente, la gestion de la experiencia integral
del cliente, el desarrollo de estrategias de marketing para la gestion integral del canal de
distribucién, etc. Sin pretender ser exhaustivos, los topicos presentados revelan el interés
de seguir desarrollando nuevas lineas de investigacion en Marketing. Por tanto, la mision
del titulo se enraiza en el compromiso con la formacion especializada, en el &mbito del
marketing, de forma que se responda a la necesidad social de especialistas universitarios
con una soélida formacién para la toma de decision y para la investigacion en marketing.

En resumen, los puestos laborales especializados en Marketing mas demandados
(ADECCO, 2022) tienen que ver con la gestién de datos del cliente, el marketing digital, la
gestion de las redes sociales, el e-commerce y, en definitiva, contenidos relacionados con
marketing digital que requieren una actualizacion y diversificacion de los contenidos.

Tal y como se recoge en el Plan Estratégico de la UAM 2025, “es necesario reflexionar,
analizar y debatir las reformas necesarias para contribuir a la modernizacion e
internacionalizacion de nuestra universidad, con el objetivo de liderar el nuevo entorno
social, educativo y econémico” (pag. 4).

La oferta del Master en Marketing se encuadra dentro de la reordenacién y modificacion
de la oferta académica que se estd planteando la Facultad de Ciencias Econdmicas y
Empresariales. La reorganizacion de nuestros estudios parte de la base de racionalizar la
oferta existente y actualizar los titulos ofertados. En este sentido, el Master en Marketing
forma parte de la actualizaciéon de la oferta académica de la Facultad de Ciencias
Econémicas y Empresariales, que pretende dar respuesta a las nuevas necesidades
formativas de la sociedad.

El Master en Marketing surge tras la modificacion sustancial del Master en Direccion de
Marketing, impartido en la Facultad. Entre las principales cuestiones que justifican esta
modificacion en la oferta formativa del centro estan los siguientes:

Cuestiones externas detectadas:

- Alta competencia de masteres en marketing en la Comunidad de Madrid, tanto en
centros publicos como privados, con titulos de 60 créditos que permiten la obtencion de
un titulo equivalente en un menor tiempo y a un menor coste. En total, segtin los datos
de la Comunidad de Madrid, se imparten 13 titulos de master relacionados con la
direccion de Marketing. Todos de 60 ECTS, excepto el Master en Direcciéon de Marketing
de la UAM, de 90 ECTS. Esto supone numerosos inconvenientes para el titulo de la
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UAM, como un incremento en costes para los estudios muy significativo, asi como un
retraso evidente en la finalizacion del titulo y en la incorporacion al mercado laboral
con formacion MECES 3, incluso al doctorado, sin los estudiantes lo desean.

La realizacion del master de 90 ECTS sittia al Master en Direccién de Marketing en una
posicidn competitiva mdas débil frente a los masteres de otras universidades, lo que
puede estar incidiendo en el porcentaje de anulaciones y no matriculaciones de los
ultimos cursos (por ejemplo, para el curso 2022-23, de los 60 admitidos para 40 plazas,
las matriculas reales fueron de 24, quedando 16 plazas sin cubrir).

- Las demandas del mercado laboral de contenidos mas adaptados a las nuevas
tecnologias y al marketing digital han hecho necesario reflexionar sobre la conveniencia
de modificar los contenidos y la organizacion del titulo (incluyendo tematicas
relacionadas con el marketing digital, el e-commerce, las redes sociales y las nuevas
tecnologias para la comercializacion) y haciendo mas flexible y actualizado su
contenido, sin perder solidez y rigurosidad.

Asi lo han puesto de manifiesto los profesionales del sector que interactiian con la
coordinacion del master y los propios estudiantes del titulo, a través de las encuestas y
grupos de discusion al finalizar el titulo.

Cuestiones internas:

- La disminucién en el numero de solicitudes de acceso, que, aunque no es constante, si
es evidente durante los tltimos cursos académicos, y a las anulaciones recibidas en las
primeras semanas.

- Los estudiantes de segundo curso se “desligan” del proceso formativo. Un porcentaje
elevado de estudiantes de segundo curso de Master en Direccion de Marketing eligen
la realizacion de practicas externas durante el primer semestre del segundo curso. En
ese caso, para cursar los 30 ECTS del segundo curso deben seleccionar dos asignaturas
optativas en el semestre. Esta situacion de menor carga académica y su incorporacion
al mercado laboral los lleva a desligarse de la actividad académica, lo que se traduce en
mejor tasa de finalizacién del Master (finalizacion del TFM) en la evaluacion ordinaria.
Segun los datos de la UAM, en el curso 2019/20, de los 32 alumnos matriculados en el
TFM, 30 fueron evaluados en la primera convocatoria. En el curso 20/21, de los 37
matriculados, 32 fueron evaluados en la primera convocatoria. La planificacién de unos
estudios mas concentrados les permitiria finalizar en un curso académico de forma mas
satisfactoria para los estudiantes.

- El programa de estudios disefiado siguiendo los modelos tradicionales de grado, lleva
a un programa de un namero reducido de asignaturas de tipo obligatorio de 6 ECTS,
que hace poco flexible y diversificado los contenidos académicos del master y le otorgan
poca diferenciacion con respecto a la estructura de grado. Este hecho ha sido reflejado
por los estudiantes a través de las encuestas de valoracion del master.

Estos hechos ponen de manifiesto la necesidad de reconfigurar el Master y reformular el
contenido, la estructura y su formato, para ajustarlo a la demanda social y del mercado de
los estudios de master.
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El Master en Marketing procede de la modificacién sustancial del Mdster en Direccién de
Marketing de 90 ECTS por unos contenidos redisefiados y actualizados hacia las
competencias que exige el mercado, que permitan finalizar los estudios en un curso
académico (60 ECTS).

Las principales novedades del Master en Marketing que se propone son:

e Master de 60 ECTS que se cursa en curso académico. De esta forma se reduce la
duracién del titulo, de dos cursos académicos a uno. Esta ha sido una solicitud
recurrente entre el estudiantado, que procede en muchos casos de otros paises y
comunidades autéonomas y prefiere realizar los estudios en un formato de menor
duracion. Un andlisis de la carga lectiva del 2° curso ha puesto de manifiesto la
posibilidad de realizarlo.

e Modificacion del nombre del titulo, con objeto de recoger mejor los multiples
contenidos en el area de marketing que recoge el titulo. Se sustituird Mdster en
Direccion de Marketing por Mdster en Marketing.

e Estructura de los estudios trimestral, con mas asignaturas especializadas y
concentradas en su imparticion (principalmente en los dos primeros trimestres) que
permitiran programar las ensefianzas de forma mas flexibles y adaptar el calendario
para compaginarlo con TFM vy las précticas de los estudiantes que opten por
realizarlas en el altimo trimestre.

e Asignaturas de 3 ECTS (salvo practicas y TEM), que ofrezcan formacion intensiva
en multiples aspectos de marketing.

e Incremento de la oferta de optativas, lo que aporta flexibilidad al titulo y que
permite estar, en mayor medida, cerca de la realidad y ultimas tendencias del
marketing.

e Contenidos actualizados y tematicas relacionadas con el marketing digital, el e-
commerce, las redes sociales y las nuevas tecnologias para la comercializacion. Las
demandas del mercado laboral de contenidos més adaptados a las nuevas
tecnologias y al marketing digital han hecho necesario reflexionar sobre la
conveniencia de modificar los contenidos y la organizacién del titulo (incluyendo
tematicas relacionadas con el marketing digital, el e-commerce, las redes sociales y
las nuevas tecnologias para la comercializacion) y haciendo mas flexible y
actualizado su contenido, sin perder solidez y rigurosidad.

Por tanto, el Master en Marketing es una continuidad reformada, actualizada y mejorada
del Master en Direccion de Marketing, lo que garantiza que no existirdn solapamientos
entre titulaciones existentes en la UAM. El nimero de titulaciones ofertadas en la Facultad
de Ciencias Economicas y Empresariales no se vera reducido, como tampoco se reducira en
numero de estudiantes de nuevo ingreso, puesto que se ofertardn también 40 plazas.
Ademas, se seguira ofreciendo la posibilidad de cursar estudios especializados de posgrado
en el drea de comercializacidn e investigacion de mercados, con contenidos mas flexibles y
actualizados.

Referentes externos e internos que avalan la propuesta
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Esta propuesta de Master en de Marketing surge del drea de Comercializacion e
Investigacion de Mercados del Departamento de Financiacion e Investigacion Comercial,
en base a la experiencia obtenida de impartir el Master en Direccion de Marketing de 90
ECTS y a los problemas detectados a lo largo de los ultimos afnos, relacionados sobre todo
con los cambios en la demanda social, la competencia y el mercado.

Para elaborar el primer borrador de propuesta dentro del area de Comercializacion e
Investigacion de Mercados se constituyd una comision interna de trabajo que se encargé de
revisar los referentes externos, el mercado de oferta y demanda, nacional e internacional de
titulos de postgrado en marketing y las estructuras de dichas ensefnanzas, de estudiar los
recursos humanos y materiales necesarios para su ejecucion, asi como otros aspectos de
interés con los que se elabor6 una propuesta que fue presentada al area de conocimiento a
finales del mes de octubre de 2022.

Algunos de los referentes externos consultados y que avalan la adecuacion de esta
propuesta a los criterios nacionales se encuentran entre los Titulos del catdlogo de
Postgrados Oficiales vigentes que actualmente se imparten en la Universidad Espafiola. Sin
pretender hacer un listado exhaustivo, entre los Masteres Oficiales de Marketing, que han
sido consultados y tenidos en consideracion como referentes proximos, destacan los
impartidos en las universidades de Valencia, Alicante y Granada, entre otros. Todos ellos,
comenzaron a impartirse como titulos de 120 créditos y dos anos de duracion. Sin embargo,
actualmente todos han sido modificados a 60 ECTS y para impartirse en un curso
académico tal y como es nuestra propuesta.

Por otra parte, y en relacién a otros referentes externos internacionales, cabe sefialar que la
universidad de Oxford tiene varios titulos de Master relacionados con Marketing de un afio
de duracion a tiempo completo y dos afios si se cursa a tiempo parcial “Marketing”,
“Marketing Comunicaciones Management”, “Digital Marketing”, “Marketing and Brand
Management” e “International Luxury Marketing” (https://www.brookes.ac.uk/). Otras
universidades como la de Birminghan
(https://www birmingham.ac.uk/postgraduate/courses/taught/business/marketing.aspx),
Manchester (https://www .alliancembs.manchester.ac.uk/study/masters/msc-
marketing/overview/#course-profile) 0 Stirling
(https://www stir.ac.uk/courses/?meta_level=postgraduate), entre otras, también disponen
de titulos de master en marketing de un curso de duracién y programas de estudios que
han inspirado la modificacion del Master en Direccion de Marketing.

Respecto a paises no pertenecientes a la Unién Europea, son las Universidades de Estados
Unidos y Canada, las que incorporan estudios de Master en Marketing en mayor medida,
como muestra, la universidad de Wharton en Pensilvania incluye un MBA de dos afos
especifico de Marketing y otro MBA Executive también de Marketing
(www.wharton.upenn.edu/mba). La Yale School of Management incorpora dos MBA
relacionados con el marketing, uno el “Investment management” y otro “Emerging Market
Consumers” (http://mba.yale.edu/MBA/index.shtml).

Para la configuracion de este master, se revisaron los planes de estudios de los titulos
impartidos por las universidades nacionales e internacionales arriba mencionados con
objeto de identificar similitudes y diferencias existentes entre ellos. Esta informacién, junto
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la obtenida de las principales asociaciones profesionales y cientificas consultadas
(Federacion Espafiola de Marketing, AEDEMO y AEMARK) sobre las habilidades y
competencias mas demandadas en el sector, permiti6 configurar la modificacion del Master
en Direccion de Marketing para transformarlo en el Master en Marketing. La experiencia
del equipo docente y los referentes consultados han permitido identificar con claridad las
principales modificaciones a introducir, que se centran en aportar flexibilidad al master
modificado.

Ademas, la coordinacion del Master en Direccion de Marketing ha ido estableciendo
reuniones periddicas con los alumnos representantes del curso y consultas periodicas con
los egresados que estan incorporados al mercado laboral. Los resultados denotan las
debilidades detectadas y descritas en este apartado, principalmente la duracion del master
y la necesidad de adaptar algunos contenidos a las nuevas demandas del mercado laboral.

Para la elaboracion de la propuesta de este master también se han tenido en cuenta los
resultados y recomendaciones derivadas del informe de renovacion de la Acreditacion (17
de diciembre de 2019) y de las mejoras sefialadas en los informes de seguimiento del titulo
por parte del Sistema de Garantia Interna de Calidad.

Entre los meses de noviembre de 2022 a febrero de 2023, el area se ha reunido
periddicamente para valorar los contenidos del plan de estudios y realizar las
modificaciones y sugerencias que se han tenido en cuenta en el documento definitivo que
se presentd para la aprobacion por parte del drea, del departamento y de la facultad.

Perspectivas de empleabilidad:

De acuerdo con los datos del “Observatorio de empleo de la UAM. Curso 2019/20”, el 85%
de los titulados en el MDM est4 trabajando en el momento de la entrevista (figura). De ellos,
un 54% considera que el principal factor determinante de la contrataciéon en su ultimo
empleo fue la titulacion especifica de posgrado que habian obtenido, y mas de la mitad cree
que su actual ocupacion estd relacionada con la carrera cursada. Los datos revelan que cerca
del 80 % de los trabajos los realizan en empresas de mas de 50 empleados.

Se podria decir, por tanto, que la incorporacion de los alumnos al mercado laboral, asi como
sus opiniones favorables sobre la utilidad de los estudios para el acceso al mercado laboral
evidencian el buen funcionamiento de estos estudios y su elevado grado de adaptacion a
las necesidades del mercado laboral. El nuevo programa, al modernizar los contenidos y
enfoques académicos, tiene posibilidades de incrementar la empleabilidad de los futuros
egresados en comparacion con la observada en el Master en Direcciéon de Marketing. La
modificacion propuesta pretende mantener e incluso mejorar las cifras de insercion laboral
y, lo que es mas importante, incrementar la relacion entre los estudios y el desempefio
profesional.

Las perspectivas de empleabilidad de los egresados del titulo se ven refrendadas por
informes sobre empleo y competencias demandadas en un futuro proximo de diferentes
consultoras, empresas e instituciones. Por ejemplo, Infojobs, en su “Informe sobre el Estado
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del mercado laboral en Espana en 2022” sefala entre los tres perfiles laborales mas
solicitados en nuestro pais los del &mbito comercial, expertos en marketing y publicidad.

Si bien es cierto que la primera posicion la ocupan los puestos centrados en la tecnologia y
el andlisis de datos, también lo es que estas profesiones estan acompanadas de expertos en
el comportamiento de los consumidores, en las nuevas tendencias de consumo experiencial
y en el analisis de datos del mercado, para lo que resulta fundamental el perfil de marketing
que presenta este master. (Ver, por ejemplo, Las 17 profesiones que seran clave en un futuro,
Deloitte https://www2.deloitte.com/es/es/pages/human-capital/articles/Empleo-IT-las-17-
profesiones-que-seran-claves-en-el-futuro.html, donde aparecen “Customer Intelligence

e

Specialisty”,” Big Data”, “UX Designer”). Consultar también:

https://www.cedefop.europa.eu/files/skills_forecast_2020_spain.pdf

Internacionalizacion:

En lo que respecta a la posibilidad de realizar movilidad, los estudiantes que. la materia
“marketing” tiene un elevado atractivo para estudiantes de titulos extranjeros, como se
pone de manifiesto en que el titulo de master, en su versidn actual, siempre ha contado con
estudiantes de movilidad entrantes. La movilidad saliente ha sido muy reducida, en parte
porque es dificil gestionar la movilidad a la vez que se desarrollan los primeros meses del
titulo. En parte, también, porque la internacionalizacion de los estudios MECES3 tiene
lugar, mayoritariamente, por el amplio abanico de procedencia de los estudiantes. Segtin
las cifras publicadas por la UAM para atender su compromiso con la transparencia y la
rendicion de cuentas, el nimero de estudiantes procedente de otros paises que cursan
estudios de master en la Facultad de Ciencias Econdmicas y Empresariales ascendié a 80 en
el curso 2020-21 (el 62% de los estudiantes de master), de los cuales mas de la mitad
proceden del Centro y Sur de América, un 25% de Asia y un 15% de la Unién Europea2.
Cuando mas de la mitad de los estudiantes proceden de otros paises, puede considerarse
que el titulo tiene un claro atractivo en al &mbito internacional.

En cualquier caso, el titulo tendra a su disposicion todas las herramientas propias de la
UAM, como son la pertenencia la pertenencia a la Red CIVIS de universidades europeas, a
la red YERUN, de jovenes universidades y a la Alianza 4U (UAB, UA, UC3 y UAM). En
todas las redes citadas, existen titulos de mdster con asignaturas propias del area de
marketing y comercializacion, abriendo la posibilidad para gestionar la movilidad de los
estudiantes de este titulo. A esto hay que afiadir que el tltimo trimestre estara centrado en
asignaturas optativas,

Calidad de las practicas externas

Este master cuenta con una asignatura de practicas optativa de 6 ECTS, que permitira
complementar la formacion del estudiantado que la curse. El programa de practicas externo
que gestiona la coordinacion del master en Direccién de Marketing tiene una tasa de éxito
del 100% de aquellos que solicitan realizar practicas curriculares y extracurriculares La
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Facultad de Econdémicas y Empresarial tiene una dilatada experiencia en la gestion de
practicas en empresa de calidad, dado que forman parte del plan de estudios de la mayor
parte de sus titulaciones.

Desde la Facultad se promueve la firma de convenios marco para fomentar la interaccion
con el mundo empresarial en todos los ambitos y, en particular, en las dreas directa o
indirectamente relacionadas con el marketing.

Objetivos formativos:

El Master de Marketing pretende, como objetivo general, facilitar el acceso al mercado
laboral mediante la promocién de las habilidades y competencias demandadas por los
empleadores en el &mbito del Marketing, tanto en la planificacion de estrategias comerciales
como en la ejecucion de politicas y planes de marketing, teniendo en cuenta el contexto
actual del comercio electrénico y el manejo de los datos del mercado. Para ello se ha previsto
una metodologia basada en técnicas pedagdgicas adecuadas, viables y de eficacia
contrastada en la literatura sobre docencia en Marketing.

Las competencias previstas en este Master son fomentadas en un nivel mas avanzado que
en los estudios de grado, como corresponde a la madurez y necesidad de especializacion
de los estudiantes de postgrado.

El Master también pretende promover, entre los futuros profesionales de Marketing, la
conveniente integracion entre la efectividad comercial y la responsabilidad social. Por una
parte, se imparten unos conocimientos tedrico-practicos que permiten mejorar la eficacia de
las decisiones comerciales y, en consecuencia, dinamizar la economia, generar mas empleo
y aumentar el bienestar socioeconémico. Por otra parte, se fomentan los valores en que se
sustentan las relaciones socioecondmicas: observancia del ordenamiento juridico, atencién
a la deontologia profesional, respeto de la diversidad, sin espacio para la discriminacién
por género, raza, creencia, nacionalidad o cualquier otra condiciéon humana y orientacion a
la sostenibilidad medioambiental. La mejora de sus competencias y habilitades para
favorecer la insercion laboral de los egresados se complementa con la oferta de practicas
que gestiona el master, asi como la bolsa de empleo posterior para los egresados.

El otro gran objetivo general de este Master es proporcionar a los estudiantes con mayor
inclinacion hacia el trabajo en el dmbito académico, las competencias necesarias para
promover la iniciacion a la investigacion en area cientifica del Marketing, y capacitarles
para acceder a las ensefianzas de Doctorado.

Por tanto, el Master en Marketing permitira al estudiantado adquirir los conocimientos,
competencias y habilidades necesarias para liderar las funciones de marketing en una
empresa; ser responsables de la investigacion de mercados; dirigir el desarrollo de un
negocio de forma exitosa o gestionar las diferentes politicas de marketing para la
comercializacion de los productos en diferentes entornos y contextos. Sera capaz de la toma
de decisiones de forma informada, de trabajar en equipos multidisciplinares y en entornos
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internacionales y de desarrollar y aplicar un pensamiento critico-analitico en su desempefio
profesional.

El programa de estudios potencia el desarrollo de competencias y habilidades
fundamentales para la direccion, que le permitiran adaptarse a los entornos dinamicos y a
los cambios tecnoldgicos. Del mismo modo se trabaja el comportamiento ético y
responsable, la inclusion social y el respeto medioambiental.

Los egresados del Master en Marketing estan preparados para asumir la responsabilidad
de la direccion del departamento Comercial; de Marketing o de Investigacion de mercados
de una empresa. Alguno de los puestos que pueden ocupar se detallan a continuacion:

- Director de Marketing/Comercial

- Director de Comunicacion

- Responsable de desarrollo de Negocio

- Jefe de producto/marca (Brand/product Marketing Manager)
- Customer Service

- Trade Marketing

- Analista de Mercado/Consultor de Marketing

- Investigacion de Mercados/ Inteligencia de Marketing

- Digital Marketing Manager

- Community Manager/ Digital Communication Manager
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4. PLANIFICACION DE LAS ENSENANZAS

4.1. ESTRUCTURA BASICA DE LAS ENSENANZAS

Distribucion del plan de estudios en créditos ECTS por tipo de materia.

Tras la modificacion propuesta, el Master Universitario en Marketing por la Universidad
Autonoma de Madrid, tiene un total de 60 créditos, distribuidos en tres trimestres, integrados en
un curso académico, que contienen toda la formacidn tedrica y practica que el estudiante debe
adquirir de acuerdo con la distribucion de la tabla 4.1 en cuanto a materias obligatorias y optativas
y trabajo fin de Master.

Tabla 4.1: Resumen de las materias y distribucion de los créditos ECTS
Tipo de materia ECTS
Obligatorias 39
Optativas 15
Trabajo Fin de Master 6
CREDITOS TOTALES 60

Los 60 créditos ECTS que incorpora el Master Universitario en Marketing se distribuyen de la
siguiente manera:
e 39 ECTS se corresponden con Materias Obligatorias.
e 15 ECTS se corresponden con Materias Optativas, entre las que se encuentran las Practicas
en Empresa.
e 6 ECTS son del Trabajo Fin de Master (6 créditos).

La oferta formativa estd orientado al desarrollo de las competencias y habilidades propias del
ejercicio de la actividad profesional en cargos directivos de marketing, comunicacion, e-commerce
e investigacion de mercados en las empresas, y/o para aquellos que desean continuar su formacién
de posgrado a través de un programa de doctorado.

Explicacion general de la planificacién del plan de estudios

La propuesta de Master Universitario en Marketing se cursara en un afo siendo todas las
asignaturas de cardcter trimestral. La division descrita en la tabla 4.1 puede desagregarse en la
siguiente estructura modular:
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Tabla 4.2. Estructura Modular Master en Marketing

Moédulo | ECTS Materia Asignatura TIPO | ECTS
Direccién de Direccion estratégica de Marketing OB 3
£ Marketing Marketing digital OB 3
é 80 (obligatorio) El plan de marketing en la practica OB 3
;é EE 165 |Investigacion Introdu.ccif')n a/lé ‘investi.gac?i(’)n en OB 3
2 § 18 OB | Comercial Marketing: andlisis cualitativo
oY (obligatorio) Analisis de la informacion cuantitativa OB 3
T g
S g C tamient
=S OmPOTATIENO b1 consumidor y el Marketing en la era 5
39 del mercado o OB
= ) ) digital 3
=a (obligatorio)
Direccion de producto y marca OB 3
g 135 Politicas de Direccion de precios OB 3
L
'g g %D O]IS Marketing Direccion de canales de distribucion OB 3
p— m - . .
—§ go % (obligatorio) Direcciéon de comunicacién comercial OB 3
== Relaciones publicas OB 15
Competencias para el desarrollo
12 > P OB 3
< profesional
< (6OB
5 9 Cualificacion Competencias para la toma de decisiones OB 3
g & &Y rofesional empresariales
o 0 ,-Q * p p
Y= 60y ——
2 E 5|7 o d op 6
3£ &loB ompetencias para la realizacion de OB 15
= < proyectos
Herramientas de andlisis del cliente para oP 3
. la toma de decisiones
Comportamiento [ gestion de las relaciones los clientes or 3
del mercado Py T
Analisis multidisciplinar en el
(optatividad) . . OoP 3
comportamiento del consumidor
Nuevas tendencias del marketing OP 3
La oferta de valor: Innovacién y nuevos oP 3
c 15 OP productos
7% *) Politicas de Hacia la excelencia comercial or 3
N Marketing Social media Marketing or 3
©
S (optatividad) La gestion omnicanal oP 3
o
3 Global Marketing oP 3
)
o Direccion de personas or 3
g Investigacion Analitica digital or 3
¥~
g0 Comercial Tecnologias aplicadas a la gestion de oP 3
A (optatividad) Marketing
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Marketing experiencial OP 3

Previsién de ventas or 3
Practicas en o

Practicas en empresas or 6

empresas

_g 94308 Trabajo Fin de Competencias-para-el-desarrello-del TEM | OB 3
2= | Master
S B | 6TFM) Trabajo Fin de Master TFM 6

* El estudiante debe cursar 15 ECTS optativos entre toda la oferta disponible anualmente, entre la que puede
encontrar 6ECTS en Pricticas en empresa como asignatura curricular optativa.

El Master en Marketing diferencia 6 mddulos, con un nombre especifico en funcidon de las materias
que comprende cada uno de ellos e incluyendo uno especifico para el Trabajo Fin de Master. De
esta manera se definen los siguientes mddulos formativos:

J Médulo 1 (M1). Fundamentos en direccion de marketing, compuesto por 36;5 18 créditos
que seran impartidos a lo largo del Master y que constituyen el eje central de la titulacion.

. Moédulo 2 (M2). Programa de marketing, formado por 13,5 créditos que desarrollan las
variables instrumentales de marketing.

o Moédulo 3 (M3). Aptitudes para el desarrollo profesional, compuesto de 12 7,5 créditos
con materias obligatorias que permiten mejorar las habilidades personales y el desarrollo de
proyectos académicos y profesiones, asi como las capacidades profesionales y que habilitan para

la toma de dec1s1ones en entornos Competltlvos E—l—es%udiaﬂte—ebws&m—é—ered}tes—ée—eafaetef

. Modulo 4 (M4). Itinerario formativo de especializacion, que incluye asignaturas optativas
de 3 créditos hasta un total de 42 créditos optativos. El estudiante podra elegir diferentes
combinaciones de asignaturas optativas para especializarse segiin sus preferencias. En este
modulo también se muestra la posibilidad de los estudiantes de hacer précticas en empresa con
caracter optativo (6 ECTS).

. Modulo 5 (M5) Traba]o fin de master, compuesto por Meéﬁe&és&lbbﬁde&aq%—efeé}tes

7 los 6 créditos

O
necesarios del trabajo fin de master.

La coordinacién docente queda asegurada por la labor del Coordinador del Master y de la
Comisién de Estudios de Posgrado de la Facultad de Ciencias Econémicas y Empresariales. Estos
velaran porque la oferta docente, los horarios y las actividades permitan a los estudiantes conseguir
los objetivos de la titulacion. La Coordinacidon del master estard encargada, ademads, de decidir
sobre la admision de los estudiantes, de la planificacion y coordinacion de estas ensefianzas en el
marco de la Universidad Auténoma de Madrid.

Las Guias Docentes, segun el modelo aprobado por la UAM, constan de una declaracién explicita
de los resultados de aprendizaje, métodos docentes y sistemas de evaluacién de todas las
asignaturas. Estas guias constituyen una excelente herramienta en manos de los alumnos y
permiten que la labor del Coordinador y de la Comisidn se realice con eficacia.

El equipo docente propondra un servicio de tutorias flexible y adaptado a las necesidades de
asesoramiento académico que demanden los estudiantes para su 6ptima integracion.
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El titulo contard también con una Comision Académica, que estard integrada por profesores
representantes del drea, responsables de cada uno de los Mddulos de los que consta la titulacion.
Esta Comision tendr4, entre otras funciones, las de:
1. dar apoyo al Coordinador del titulo en el proceso de admision y todas las cuestiones que
sea necesario;
2. disenar la programacion docente con caracter previo al comienzo del curso académico;
3. reunirse, al menos una vez por trimestre, con objeto de supervisar el desarrollo del titulo y
hacer un seguimiento del proceso de aprendizaje de los estudiantes;
4. velar porque la oferta docente, los horarios y las actividades permitan a los estudiantes
conseguir los objetivos de la titulacion.

Distribucidon temporal del plan de estudios

La propuesta de Master en Marketing se cursara un curso académico y se estructurard en tres
trimestres (primer trimestre de septiembre a noviembre; el segundo de diciembre a febrero y el
tercero de marzo a mayo). Para facilitar la compatibilidad entre la adquisicion de la formacién
avanzada que ofrece este Master y el desarrollo de las practicas externas, el tercer trimestre de
este Master se caracteriza por limitar las competencias adquiridas en actividades docentes de alta
intensidad presencial y ampliar las obtenidas con otras actividades docentes de baja intensidad

presencial.
Primer trimestre
Asignatura Carécter | Modulo | ECTS
Introduccion a la Investigacion en Marketing: Analisis OB M1 3
Cualitativo
Direccion Estratégica de Marketing OB M1 3
El consumidor y el Marketing en la era digital OB M1 315
Direccién de producto y Marca OB M2 3
Direccién de precios OB M2 3
Competencias personales para el ejercicio profesional OB M3 3
Andlisis multidisciplinar en el comportamiento del OP M4 3
consumidor
La oferta de valor: Innovacion y nuevos productos OP M4 3
La gestion de las relaciones con los clientes or M4 3
Hacia la excelencia comercial OP M4 3
CREDITOS TOTALES A CURSAR POR EL ESTUDIANTE: 19,5 ECFS{16,5OBL+3-OPT)
21 ECTS (18 OBL + 3 OPT)
Segundo trimestre
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Asignatura Caracter | Modulo | ECTS
Andlisis de la informacion cuantitativa OB M1 3
Marketing digital OB M1 3
Direccion de canales de distribucion OB M2 3
Direccion de comunicacion comercial OB M2 3
Relaciones publicas OB M2 1,5
La gestion omnicanal or M4 3
Social Media Marketing OoP M4 3
Direccién de personas or M4 3
Herramientas de andlisis del cliente para la toma de or M4 3
decisiones

Analitica digital or M4 3
Tecnologias aplicadas a la gestion de Marketing oP M4 3

CREDITOS TOTALES A CURSAR POR EL ESTUDIANTE: 19,5 ECTS (13,5 OBL + 6 OPT)

Tercer trimestre

Asignatura Carécter | Médulo | ECTS
El plan de Marketing en la practica OB M1 3
Competencias para la toma de decisiones empresariales OB M3 3
Competencias para el-desarrollo-del TEM la realizacion de OB M5 1,5
proyectos 3
Practicas en empresas 0] M3-M4 |6
Global Marketing orP M4 3
Nuevas tendencias del Marketing oP M4 3
Marketing experiencial or M4 3
Prevision de ventas 0] M4 3
Trabajo Fin de Master TFM Mb5 6

CREDITOS TOTALES A CURSAR POR EL ESTUDIANTE: 2+ ECTS(9-OB—+6-OP+6TEM)
19,5 ECTS (7,5 OB + 6 OP + 6 TFM)

Las practicas en empresas se establecen de caracter voluntario, por lo que el computo de sus
créditos se realiza dentro del apartado de créditos optativos. La duracion de las mismas sera de 6
créditos y se ofreceran en el tercer trimestre del plan de estudios. Se ha mantenido su caracter
voluntario, ya que entre los estudiantes que cumplen las condiciones de acceso y admision a este
Master se encuentran egresados que ya estan ocupando un puesto de trabajo y buscan una
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formacion avanzada de especializacion para mejorar sus expectativas profesionales de futuro, pero
que ya han adquirido con su experiencia laboral las competencias que esta revisto adquirir con las
practicas externas en empresas. Sin embargo, los referentes proporcionados por la experiencia en
el Master en Direccion de Marketing que es modificado por este programa indican que un
porcentaje elevado de los estudiantes que eligen la realizacion de practicas en empresas. Por ello,
se promovera el acceso a la realizacion de unas practicas de calidad a todos los estudiantes del
Master que lo demanden.

Trabajo fin de Master: Fl articulo art. 17.4 del Real Decreto 822/2021 establece que las ensefianzas
de master concluiran con la elaboracion y defensa de un trabajo de fin de master que tendra una
extension entre 6 y 30 créditos. La extension del Trabajo Fin de Master propuesto en el Master en
Marketing es de 6 créditos. Para su elaboracion el estudiante es apoyado con la asignatura
obligatoria del tercer trimestre “Competencias para el-desarrollo—delTEM la realizacion de
proyectos”.

A continuacidn, se presenta una tabla resumen de la distribuciéon temporal del plan de estudios.

Tabla 4.4. Distribucion del plan de estudios por trimestre, tipo y créditos

Moédulo Nombre Asignatura TRIMESTRE| TIPO | ECTS

Fundamentos en Direccion | Direccion estratégica de Marketing 1 OB 3

de Marketing

Fundamentos en Direccion | Introduccién a la investigacion en 1 OB 3

de Marketing Marketing: Analisis cualitativo

Fundamentos en Direccion | El consumidor y el marketing en la 1 OB 3

de Marketing Era digital

Programa de Marketing Direccién de producto y marca 1 OB 3

Programa de Marketing Direccion de precios 1 OB

Aptitudes para el desarrollo | Competencias para el desarrollo 1 OB

profesiona profesional

Programa de especializacion | Analisis multidisciplinar en el 1 or 3
comportamiento del consumidor

Programa de especializacion | La gestion de las relaciones con el 1 OP 3
cliente

Programa de especializacion | La oferta de valor: Innovacion y 1 OP 3
nuevos productos

Programa de especializacion | Hacia la excelencia comercial 1 OoP

Fundamentos en Direccion | Anadlisis de la informacion 2 OB

de Marketing cuantitativa

Fundamentos en Direcciéon | Marketing digital 2 OB 3

de Marketing

Programa de Marketing Direccion de canales de distribucion 2 OB 3

Programa de Marketing Direccion de la comunicacion 2 OB 3
comercial

Programa de Marketing Relaciones publicas 2 OB 1,5

Programa de especializacion | La gestion omnicanal 2 OoP 3

Programa de especializacion | Social media Marketing 2 OP 2

CSV: 689866583534169764649913 - Verificable en https://sede.educacion.gob.es/cid y Carpeta Ciudadana https://sede.administracion.gob.es




https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=689866583534169764649913



UA

de Madrid

Universidad Autonoma

Memoria de Verificacion: Mdster en Marketing

Programa de especializacion | Direccion de personas or
Programa de especializacion | Herramientas de analisis del cliente or
para la toma de decisiones
Programa de especializacion | Analitica digital OP
Programa de especializacion | Tecnologias aplicadas a la gestion de or
Marketing
Fundamentos en Direccion | El Plan de Marketing en la practica 3 OB 3
de Marketing
Aptitudes Fara el desarrollo | Competencias para la toma de 3 OB 3
profesiona decisiones empresariales
Aptitudes para el desarrollo Com]?etencias para el-desarrollo-del 3 OB 31,5
profesiona TEM la realizacion de proyectos
Trabajo Fin de Master TFM 3 TFM 6
Programa de especializacion | Practicas en empresas 3 OP 6
Programa de especializacion | Global Marketing 3 or 3
Programa de especializacion | Nuevas tendencias del Marketing 3 OP 3
Programa de especializacion | Marketing experiencial 3 or 3
Programa de especializacion | Prevision de ventas 3 OP 3
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PLAN DE ESTUDIOS DETALLADO

A continuacién,

se describe de forma detallada, cada materia que compone el plan de estudios a

partir de una ficha resumen que recoge las asignaturas que la integran, el idioma de imparticion,

los resultados de aprendizaje, las actividades formativas y los métodos de evaluacion, asi como los

contenidos.

Todas las materias de este modulo se acogen, con cardcter general y obligatorio, al articulo 5

Sistema de calificaciones del Real Decreto 1125/2003 de 5 de septiembre de 2003, por el que se

establece el sistema europeo de créditos y el sistema de calificaciones en las titulaciones

universitarias.

MATERIA: DIRECCION DE MARKETING (9 ECTS Obligatorios)

FORMA PARTE DEL MODULO 1: FUNDAMENTOS EN DIRECCION DE MARKETING
Que tiene un total de 18 Créditos ECTS (450 horas). Caracter: Obligatorio

DURACION Y UBICACION TEMPORAL DENTRO DEL PLAN DE ESTUDIOS
Las asignaturas que componen esta materia impartiran a lo largo del curso académico.

(en su caso)

MATERIA
Denominacion [Direccion de Marketing (Obligatorio)
Numero total
de créditos 9
CTS
Tipologia Obligatoria
Uigmznasn Trimestresn°1, 2y 3
temporal
) Direccion Estratégica de Marketing (3 ECTS OB)
Asignaturas

El plan de marketing en la practica (3 ECTS OB)
Marketing Digital (3 ECTS OB)

Idioma

Espanol

Contenido

En esta materia, a través de las tres asignaturas ofrecidas, se pretende que el
estudiantado sea capaz, de manera eficaz, de realizar la toma de decisiones en un
entorno competitivo y dindmico, en entornos online y offline, mediante el analisis y
la gestion de la informacién: identificacion de los elementos del entorno, micro vy
macro, que resultan relevantes para determinar la existencia de oportunidades yj
amenazas en un producto-mercado dado. Permite la interpretacion de los datos
procedentes del mercado para reconocer las mejores oportunidades del entorno en|
funcion de los aspectos internos en los que la empresa es mas competitiva (puntos
fuertes), asi como las amenazas mdas importantes y probables en funcién de los
aspectos internos en que la empresa estd mas desguarnecida (puntos débiles). Por|
ultimo, capacita al estudiante para pensar estratégicamente, para la eleccion de
segmentos objetivo y las formas de alcanzarlos, mediante estrategias de
posicionamiento adecuadas, definir proyectos de investigacion y desarrollo (I+D+i)

ajustados a los requerimientos del mercado, extraer del pensamiento estra‘’ "~
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anterior las implicaciones operativas para la toma de decisiones.

Se pretende también que el estudiante sea capaz de disefiar, desarrollar y evaluar un|
plan propio y especifico de marketing digital, se estudia, aplican y evaltian de manera
critica, las nuevas herramientas, técnicas y programas que resultan fundamentales
para los profesionales del marketing y de la investigacion de mercados en internet.
Ademas, se trata de integrar, de forma principalmente practica, los contenidos
aprendidos a lo largo del curso. Se pretende que cada estudiante sea capaz de
desarrollar un plan de marketing aplicado a diferentes sectores, productos yj
contextos. Desde la fijacion de la mision y los objetivos estratégicos, pasando por la
definicion de estrategias y acciones del marketing, hasta la presupuestacion, el
control y los planes de contingencia.

Resultados del Col
proceso de Conocimientos y contenidos Co2
formacion y del Cob
aprendizaje Hab1, Hab3
Habilidades y destrezas Hab6
Hab7
Com1, Com3
Competencias Com4, Com5
Com6, Com8
. . ; Horas totales [Horas presenciales
Actividades Formativas 8-1 Zl;rs /ECTS)
1. Leccion magistral 30 30
2. Seminarios-Talleres 20 20
3. Resolucion de Ejercicios y Problemas 14 14
4. Presentaciones 10 10
5. Tutorias 6 6
. 6. Manejo y analisis de la informacion 30 10
Materia, con X X
— 10. Trabajo en equipo 50 0
presencial 11. Trabajo individual 65 0
Total 225h 90h
Sistemas de evaluacion MINIMO MAXIMO
1. Pruebas objetivas 30% 0% 60% 50%
2. Registro de la asistencia articipacion
actgigva en clase r ’ 0% 20%
3. Reali'zacién, presentacion y defensa de 30% 6% 80%
trabajos
Observaciones:

- Enlos estudios del &mbito econémico, en la UAM se establece como criterio general 25h de
trabajo del estudiante por cada ECTS, de las cuales 10h corresponden a actividades
presenciales por cada ECTS.

- Laevaluacion extraordinaria podra consistir en una prueba objetiva final en la que se incluyan

actividades relativas a la evaluacion continua.
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MATERIA: INVESTIGACION COMERCIAL (6 ECTS Obligatorios + 12 ECTS OPTATIVOS) El
estudiante debe cursar 15 ECTS optativos entre toda la oferta de optativas disponible (48 ECTS

totales, incluidos los 6 ECTS de las practicas en empresa)

FORMA PARTE DEL MODULO 1: FUNDAMENTOS EN DIRECCION DE MARKETING (6
ECTS Obligatorios de un total de 18 Créditos ECTS) y DEL MODULO 4: PROGRAMA DE
ESPECIALIZACION (12 ECTS Optativos de una oferta total de 42 ECTS)

DURACION Y UBICACION TEMPORAL DENTRO DEL PLAN DE ESTUDIOS

Las asignaturas

que componen esta materia impartiran a lo largo del curso académico.

MATERIA
Denominacion [Investigacion Comercial (Obligatoria)
Numero total
de créditos 6 OBLIGATORIOS +12O0PTATIVOS
CTS
Tipologia Mixta-Obligatorio
Ul Trimestres a2 2¢3n°1y 2
temporal

Asignaturas
(en su caso)

Introduccion a la investigacion en marketing: Analisis Cualitativo (3 ECTS OB)
Analisis de la informacion cuantitativa (3 ECTS OB)

Analitica Dieital (3 ECTS.OP
reenolosias aolicadas.al i Keting (3 ECTS OP)

Market; sencial (3. ECTS.OP)
o avicitn d tas (3 ECTS OP)

Idioma

Espanol

Contenido

En esta materia incluye dos asignaturas obligatorias yuna-oferta—de4-asignaturas

Se pretende que el estudiantado sea capaz de disefiar una investigacion de mercados
para la toma de decisiones empresariales. Se introducen las técnicas de investigacion
mas utilizadas y se profundiza en las principales técnicas de andlisis cualitativo y
cuantitativo. Se disenan bases de datos y se analizan los datos recopilados
principalmente mediante encuestas a través de técnicas de analisis en marketing
univariante, bivariante y multivariante de interdependencia y dependencia. Se
pretende que los estudiantes sean capaces de elaborar, presentar y defender un|
informe de investigacién de mercados cualitativo y cuantitativo.

aAQ Aftirac acracializa dao Ao 1e-se Ol:vanan 1a Ry oapn-Ser

=

Slon ormiHran capa
do TSttt IaHtHFas-es IJ\.«\.lullLAbluuD qouc-5c TCCCT tJ\.«LllllLlLull CrsCrdpa
B

NnyvzackHorcidn—co Al an difaranta

. Q.
TV EotrgutIorT comercera—en—aHerentes

Tt e

Resultados del
proceso de
formacion y del
aprendizaje

Conocimientos y contenidos

Habilidades y destrezas
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Hab4

Hab6

Com?2

Competencias Comb

Com6

Actividades Formativas

Horas totales

Horas presenciales
(8-12 hrs/ ECTS)

defensa de trabajos

1. Leccion magistral 30 15
2. Seminarios-Talleres 20 12
3. Resolucion de Ejercicios 'y
Problemas 16 10
4. Presentaciones 15 10
5. Tutorias 5 5
Materia,con | 6. Manejo y andalisis de Ia
caracter informacién 25 18
presencial 10. Trabajo en equipo 10
11. Trabajo individual 40
Total 150h 60h
Sistemas de evaluacion MINIMO MAXIMO
1. Pruebas objetivas 30% 8% 60% 50%
2. Regl‘st‘ro ‘ ,de l‘a asistencia 'y 0% 20%
participacion activa en clase
3. Realizacién,  presentacion | 30% 0% 80%

Observaciones:

presenciales por cada ECTS.

actividades relativas a la evaluacién continua.

- Enlos estudios del &mbito econémico, en la UAM se establece como criterio general 25h de
trabajo del estudiante por cada ECTS, de las cuales 10h corresponden a actividades

- Laevaluacion extraordinaria podra consistir en una prueba objetiva final en la que se incluyan

MATERIA

Denominacion [Investigacion Comercial (Optatividad)

Numero total

de créditos 12 OPTATIVOS
ECTS

Tipologia Optativas

Uligaimbmgion Trimestresn®1,2y 3

temporal
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Asignaturas
(en su caso)

Analitica Digital (3 ECTS OP)

Tecnologias aplicadas a la gestion de marketing (3 ECTS OP)
Marketing experiencial (3 ECTS OP)

Prevision de ventas (3 ECTS OP)

Idioma

Espariol

Contenido

Las asignaturas especializadas que se ofrecen le permitiran en ser capaz de aplicar laj
investigacion comercial en diferentes contextos, incluido el digital, para la toma de
decisiones empresariales.

En concreto la asignatura de Analitica Digital esta dirigida a que los alumnos
dominen las metodologias utilizadas para analizar el trafico web, las tasas o embudos
de conversion en los canales online y los mecanismos utilizados para la captacion,
seguimiento y fidelizacion de los clientes en los soportes digitales. Se pretende que
los estudiantes sean capaces de disefiar una estrategia de e-commerce que permitaj
un mejor posicionamiento, mejorar la imagen de marca y obtener un mayor retorno
de la inversion.

En la asignatura de Tecnologias aplicadas a la gestion de marketing se analiza la
utilizacion de diferentes tecnologias (web, redes sociales, aplicaciones moviles,
asistentes virtuales, realidad virtual, realidad aumentada) en la gestion del
marketing. El uso de estas tecnologias, que las empresas emplean en sus procesos de
comercializacion, tiene una gran influencia en la percepcion de sus marcas por parte
de los consumidores, asi como en sus comportamientos hacia la misma. Las
tecnologias permiten y exigen a las marcas contenido dindmico de calidad. Ademas,
se analizan estimulos como la originalidad, personalizacion, adaptacion o inmersion,
entre otros, que las marcas ofrecen en sus entornos y dispositivos tecnoldgicos para
generar y mejorar el engagement del consumidor.
La asignatura de Marketing Experiencial aborda la gestion de la experiencia del
cliente para crear y gestionar practicas comerciales capaces de diferenciar a las
empresas de la competencia e influir en la lealtad y la satisfaccion de los clientes. Se
disefiaran modelos multi-método (cualitativos y cuantitativos) para el desarrollo de
estrategias centradas en la mejora de la experiencia del cliente en canales online y
offline. Se analizaran ejemplos de éxito y fracaso en varios sectores, asi como nuevos
modelos comerciales basados en la experiencia del cliente con la inteligencia artificial.
La actividad de prevision de ventas en la empresa supone el aprendizaje de diferentes
métodos de previsidn, tanto cualitativos como cuantitativos y su aplicacion real. En|
esta asignatura se explican desde técnicas simples de anadlisis cuantitativo
relacionadas con el manejo de series temporales, métodos Naive y medias moviles vy
andlisis de la estacionalidad de una serie hasta técnicas avanzadas de analisis
cuantitativo como alisado exponencial y método Arima. Su metodologia se basa en|
casos practicos de comparacién con los datos observados (prevision/realizacion),
interpretacion de resultados y elaboracion de informes.

Resultados del
proceso de
formacion y del
aprendizaje

Co3

Conocimientos y contenidos Co4

Cob

Hab1

Habilidades y destrezas Hab2

Hab4
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Hab 6
Com?2
Competencias Comb
Com6
H total H ial
Actividades Formativas or e (();fzplifss/ellilé?;;s
1. Leccion magistral 30 20
2. Seminarios-Talleres 30 30

3. Resolucion de Ejercicios Yy

Problemas 20 20

4. Presentaciones 20 20

5. Tutorias 6 6
Materia,con | 6. Manejo y analisis de Ia
caracter informacion 40 34
presencial 10. Trabajo en equipo 100 0

11. Trabajo individual 90 0

Total 300h 120h
Sistemas de evaluacion MINIMO MAXIMO
4. Pruebas objetivas 0% 40% 50%
5. Regl‘st‘ro ‘ ,de l'a asistencia 'y 0% 20%
participacion activa en clase
6. Realizacion,  presentacién vy 30% 0% 80%

defensa de trabajos

Observaciones:
- Enlos estudios del &mbito econémico, en la UAM se establece como criterio general 25h de
trabajo del estudiante por cada ECTS, de las cuales 10h corresponden a actividades
presenciales por cada ECTS.

- Laevaluacion extraordinaria podra consistir en una prueba objetiva final en la que se incluyan
actividades relativas a la evaluacion continua.

MATERIA: COMPORTAMIENTO DEL MERCADO (3 +5 ECTS Obligatorios + 12 ECTS
OPTATIVOS) El estudiante debe cursar 15 ECTS optativos entre toda la oferta de optativas
disponible (48 ECTS totales, incluidos los 6 ECTS de las practicas en empresa)

FORMA PARTE DEL MODULO 1: FUNDAMENTOS EN DIRECCION DE MARKETING (3 1,5
ECTS Obligatorios de un total de 18 Créditos ECTS) y DEL MODULO 4: PROGRAMA DE
ESPECIALIZACION (12 ECTS Optativos de una oferta total de 42 ECTS)

DURACION Y UBICACION TEMPORAL DENTRO DEL PLAN DE ESTUDIOS
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Las asignaturas que componen esta materia impartiran a lo largo del curso académico.

MATERIA

Denominacion [Comportamiento del mercado (Obligatorio)

Numero total

de créditos 3 OBLIGATORIOS +120PTFAFIVOS
ECTS

Tipologia Mixta

Organizacion

Trimestres n® 1,23
temporal

El consumidor y el marketing en la era digital (345 ECTS OB)

) Herramientas de analisis del cliente para la toma de decisiones (3 ECTS OP)
Asignaturas I tion-del laci Leli (3 ECTS-OP)

(en su caso)

Idioma Espanol
Contenido
Resultados del Co4
proceso de Conocimientos y contenidos Co5
formacion y del
aprendizaje Hab3, Hab5
Habilidades y destrezas Hab6
Hab7
Com1, Com2
Competencias Com5
Com?7
Actividades Formativas Horas totales H(:;ilfzp;::/e]r;g;llse)s
1. Leccion magistral 10 10
2. Seminarios-Talleres 8 8

3. Resolucion de Ejercicios vy

Problemas 6 2
Materia, con| 4. Presentaciones 9 5
caracter 5. Tutorias ) 2
presencial - —

6. Manejo y andlisis de 1la

informacion 10

10. Trabajo en equipo 15

11. Trabajo individual 15

Total 75h 30h
Sistemas de evaluacion MINIMO MAXIMO

1. Pruebas objetivas 30% 0% 60% 50%
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2. Registro de la asistencia vy 0% 20%
participacion activa en clase ° °

3. Realizacion, Presentamon V| 30% 6% 60% 802
defensa de trabajos

Observaciones:

- Enlos estudios del ambito econdmico, en la UAM se establece como criterio general 25h de
trabajo del estudiante por cada ECTS, de las cuales 10h corresponden a actividades
presenciales por cada ECTS.

- Laevaluacion extraordinaria podra consistir en una prueba objetiva final en la que se incluyan
actividades relativas a la evaluacion continua.

MATERIA

Denominacion

Comportamiento del mercado (Optatividad)

Numero total

(en su caso)

de créditos 12 OPTATIVOS
ECTS
Tipologia Optativa
Organizacion Trimestresn®1,2y 3
temporal
Herramientas de analisis del cliente para la toma de decisiones (3 ECTS OP)
Asignaturas [La gestion de las relaciones con el cliente (3 ECTS OP)

Analisis multidisciplinar en el comportamiento del consumidor (3 ECTS OP)
Nuevas tendencias del marketing (3 ECTS OP)

Idioma

Espaniol

Contenido

A través del programa de especializacion se complementa la formacion inicial con el
analisis del proceso de decision los consumidores y usuarios a los que se dirigen
bienes, servicios e ideas, sobre lo que perciben, compran, quieren, necesitan, sienten|
o acttan.

La capacidad de tomar decisiones basadas en datos recopilados por el sistema de
informacion de marketing es una ventaja competitiva tanto para la empresa como
para el empleado. Desarrollar esta capacidad es la motivacion de la asignatura
Herramientas de andlisis del cliente para la toma de decisiones, mediante el uso
practico de herramientas de analisis centradas en problemas de marketing que tienen
al cliente como eje central. El estudiante debe conocer estas herramientas, y ser capaz
de seleccionar y utilizar la mas adecuada para contextos concretos de toma de
decisiones.
La gestion de relaciones con el cliente constituye el nucleo de las actividades
comerciales en empresas orientadas al mercado. Comprende la gestion de la
adquisicion, la retencion, la cuota de cliente y el despido del cliente, siempre teniendo
en cuenta su impacto financiero en términos de valor de vida de cliente.
Con la asignatura de Andlisis multidisciplinar en el comportamiento del consumidor;
se pretende comprender los procesos que rigen el comportamiento del consumidor
desde una perspectiva multidisciplinar que abarque la orientacidon psicologica y

socioldgica. Identificar los distintos componentes psicolégicos que inciden en los
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comportamientos adoptados por individuos en situaciones de compra y consumo, asi
como la influencia de los grupos sociales en el comportamiento del consumidor.
La busqueda de nuevas tendencias y su aplicacion en marketing se ha
convertido en una tarea esencial de los responsables del area. En esta
asignatura, Nuevas tendencias del marketing, se describen las diversas
herramientas que existen para realizar esas busquedas de nuevas
tendencias y analizar y aplicar sus resultados. Las novedades y la
actualidad en marketing ayudaran a perfilar en cada curso el contenido de
los casos practicos y debates-coloquios a desarrollar como parte del
aprendizaje.
Resultados del Co4
proceso de Conocimientos y contenidos Co5
formacion y del
aprendizaje Hab3, Hab5
Habilidades y destrezas Hab6
Hab7
Com1, Com2
Competencias Comb
Com?7
Horas totales Horas presenciales
Actividades Formativas (8-1 2phrs /ECTS)
1. Leccion magistral 30 30
2. Seminarios-Talleres 30 30
3. Resolucion de Ejercicios vy
Problemas 20 20
4. Presentaciones 20 20
5. Tutorias 5 5
Ma‘fena, n 6. Manejo y analisis de Ia
caracter‘ informacion 30 15
presencial : .
10. Trabajo en equipo 75 0
11. Trabajo individual 90 0
Total 300h 120h
Sistemas de evaluacion MINIMO MAXIMO
4. Pruebas objetivas 0% 40% 50%
5. Reg{sfro .,de I.a asistencia | 0% 20%
participacion activa en clase
6. Realizacion, Presentaaon y| 309% 502 80%
defensa de trabajos
Observaciones:

- Enlos estudios del &mbito econémico, en la UAM se establece como criterio general 25h de

trabajo del estudiante por cada ECTS, de las cuales 10h corresponden a actividades
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presenciales por cada ECTS.

- Laevaluacion extraordinaria podra consistir en una prueba objetiva final en la que se incluyan
actividades relativas a la evaluacion continua.

MATERIA: POLITICAS DE MARKETING (13,5 ECTS Obligatorios + 18 ECTS OPTATIVOS) El

estudiante debe cursar 15 ECTS optativos entre toda la oferta de optativas disponible (48 ECTS

totales, incluidos los 6 ECTS de las practicas en empresa)

FORMA PARTE DEL MODULO 2: PROGRAMA DE MARKETING (13,5 ECTS Obligatorios de
un total de 13,5 Créditos ECTS) y DEL MODULO 4: PROGRAMA DE ESPECIALIZACION (18
ECTS Optativos de una oferta total de 42 ECTS)

DURACION Y UBICACION TEMPORAL DENTRO DEL PLAN DE ESTUDIOS
Las asignaturas que componen esta materia impartiran a lo largo del curso académico.

(en su caso)

MATERIA
Denominacion [Politicas de Marketing (Obligatorio)
Numero total
de créditos 13,5 OBLIGATORIOS +18-OPTATIVOS
CTS
Tipologia Mixta-Obligatorio
Organizacion Trimestresn®1,2y 3
temporal
Direccion de producto y marca (3 ECTS OB)
Direccion de precios (3 ECTS OB)
Direccion de canales de distribucion (3 ECTS OB)
Direccion de comunicacion comercial (3 ECTS OB)
. Relaciones publicas (1,5 ECTS OB)
Asignaturas . Ny

La-eferta-de-valor-innevacibnynuevesproductos B ECTS-OP)
Hacial leni 1al (3 ECTS-OP)

I ey . L(3ECTS-OP)

Direcciénd GECTS-OP)

Socialmedi Keting (3 ECTS-OP)

Glebal Marketing 3 ECFSOP)

Idioma Espaniol.
En esta materia, a través de las asignaturas ofrecidas, se pretende que el estudiantado
sea capaz de adquirir conocimientos avanzados, a nivel tedrico y practico, el
marketing operativo o marketing-mix (producto, precio, distribucion yj
. comunicacidon). Sea ademds capaz de aplicar en el contexto profesional los
Contenido

conocimientos adquiridos en cada materia.
En concreto se profundiza en el producto como variable estratégica del mix
comercial. Se trataran los siguientes contenidos: La gestion de la variable producto

en las decisiones estratégicas de la empresa. El andlisis y la gestion de la car’ -
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lineas de producto. Decisiones sobre la cartera de productos: modificacion vy
eliminacion de productos. La funciéon de la marca para los consumidores y la
empresa. Identidad, imagen y posicionamiento de las marcas. La arquitectura de la
cartera de marcas: relacion entre marcas y productos. Las decisiones estratégicas
sobre las marcas. La creacion y el fortalecimiento del capital de la marca.

En segundo lugar, se trata de Identificar los criterios fundamentales en la seleccion|
de canales y valorar las alternativas existentes por parte de los productores.
Comprender los elementos que intervienen en los procesos de negociacion entre
fabricantes y distribuidores, la tipologia del poder y su ejercicio y como gestionar;
correctamente los conflictos que se originan en la relacion para converger hacia
acuerdos satisfactorios para ambas partes. Valorar la importancia de la gestion de la
cadena de suministros como fuente de ventaja competitiva para fabricantes vy
distribuidores, analizar los diferentes elementos que componen la misma vy,
familiarizar al alumno en los modelos de gestion de la logistica integral (inventario,
transporte, almacenamiento, modelos de distribucion, etc.).

En tercer lugar, se profundiza en el empleo de la variable precio por parte de las
organizaciones. Se incidira en la importancia de la orientacion hacia el valor a la hora
de definir una politica de precios. Se desarrollaran y aplicaran las diferentes bases
que fundamentan la fijacion del nivel de precio: costes, competencia, demanda vy
valor. Se abordan las estrategias y tacticas de precios que pueden ser utilizadas ante|
diferentes contextos del mercado. Asimismo, se analiza la influencia que estd
ejerciendo el medio internet en las politicas de precio de las empresas. Por altimo, se
aborda la relacion entre politica de precios y ética.

En cuarto lugar, Se analiza la estrategia de planificacion de la comunicacion desde un|
punto de vista holistico. Se explican las diferentes herramientas de comunicacion que
dispone la empresa para dar a conocer sus productos. Ademads, se analiza la
estructura del mercado publicitario y cémo se organizan las relaciones entre la
agencia y el anunciante durante el desarrollo de la campanfia. Se estudian los sistemas
disponibles para medir la eficacia de una campana. Se realiza un analisis de los tipos
de actividades promocionales orientadas a estimular la demanda a lo largo del canal
de distribucion y estudio de los principios econdmicos y sicoldgicos en que se
fundamenta su efectividad. De forma complementaria, la asignatura de Relaciones
Publicas esta concebida para fortalecer algunas competencias tedrico-practicas quej
ayuden a afrontar los retos de la comunicacion comercial. El contenido abarca (a) la
gestion de las relaciones con los medios de comunicacién y los poderes publicos; (b)
la organizacién de la comunicacion interna; (c) la gestion de crisis y situaciones
conflictivas; (d) la configuracion y orientacion de la opinion publica; (e) la
organizacion de eventos y participacion en actividades ludicas y de interés social; (f)
la medicion y evaluacion de los resultados de las Relaciones Publicas; y (g) la
regulacion, autorregulacion y ética de las Relaciones Publicas.
Estas materias se complementan con una oferta de optativas especializadas como son:
La oferta de valor: Innovacién y nuevos productos. En ella, cada estudiante
entenderd, desde un punto de vista tedrico y practico, como se desarrolla el proceso
de innovacion y desarrollo de nuevos productos y marcas en una empresa, desde la
etapa de generacion de ideas hasta el lanzamiento y toma de decisiones a lo largo del
ciclo de vida del producto. Se realizara un proyecto de creacion de un nuevo producto

disefiaran su estrategia de lanzamiento.
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En la asignatura de Excelencia Comercial, los estudiantes aprenderan desde un punto
de vista practico como debe ser un proceso comercial tanto dirigido a empresas (B2B
y B2D) como a consumidores (B2C). Se trabajara sobre las fases de Identificacion del
cliente (cualificacion y concertacion), Negociacion (analisis y cierre) y gestion|
(fidelizacion y rentabilizacion).

Las empresas disponen de numerosos puntos de venta fisicos y canales online (web,
redes sociales, aplicaciones moviles) para dar a conocer y comercializar sus productos
en sus mercados objetivo. En este contexto, la gestion omnicanal es especialmente
relevante en mejora de la experiencia del cliente a lo largo del customer journey. En|
esta asignatura se analizan los diferentes canales comunicacionales y de venta de las
marcas, los elementos claves de la gestion omnicanal -entre los que se encuentra la
coordinacion de los puntos de contacto, la consistencia de las politicas de marketing]
y su adaptabilidad contextual- y sus efectos en el valor de la marca.

La asignatura de “Direccion de Personas” pretende enfocar el aprendizaje hacia el
ambito humano de las organizaciones. La identificacion y conocimiento de los retos
organizativos que supone la interrelacion de los individuos se hace necesaria en|
cualquier organizacion, y, especialmente, en aquéllas donde el trabajo en equipo y la
integracion de las personas se convierten en una clave competitiva de primer orden.
La orientacion de esta disciplina se dirige a la ensefianza de aspectos relacionados
tanto con la direccion de personas, entendida como una parte fundamental de la
estrategia de la empresa, como con las politicas de recursos humanos; el desarrollo
de ciertas habilidades de comunicacion y gestion, asi como el conocimiento de los
nuevos retos que se puedan ir presentando en la direccion de personas, son objeto de
analisis de forma profusa, al entenderse como un pilar estratégico de las
organizaciones.
El papel de la empresa en el mundo digital constituye uno de los temas de mas
candente actualidad en los foros de economia y empresa de todo el mundo.
Concretamente, el marketing en medios/redes sociales (Social Media Marketing) es
una de las dreas de mayor desarrollo en de la actividad empresarial actual, existiendo
una gran demanda de profesionales expertos en esta especialidad: Social Media
Manager, Community Manager, etc. En esta asignatura se analizan las caracteristicas
de las diferentes redes sociales y sus posibilidades en el area del marketing
empresarial. Al estar la materia tratada en continua evolucion, en cada curso se
realizard un seguimiento de las principales y mas recientes estrategias de marketing
en redes sociales aplicadas a nivel profesional por todo tipo de empresas.
A medida que avanza la globalizacion fisica y digital, con mercados de mayor
tamario, el marketing internacional alcanza una importancia mayor. La asignatura de
Global Marketing se construye a partir de los conocimientos obtenidos en diversas
areas de marketing estratégico y funcional, integrando ademds una serie de
implicaciones culturales, legales, politicas, econdmicas, sociales e institucionales que
supone realizar operaciones a escala internacional. Con ello, se pretende
proporcionar o facilitar la adquisiciéon de capacidades para manejar los rigores
competitivos del nuevo mercado global.

Resultados del
proceso de

Co2

Conocimientos y contenidos Co3

Co7
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formacion y del Hab1, Hab4
aprendizaje Habilidades y destrezas Hab5, Hab6
Hab7
Com1, Com4
Competencias Com6, Com8
Com9
H total H ial
Actividades Formativas oras totates (();illszpl-f::/egé?s(;s
1. Leccion magistral 40 40
2. Seminarios-Talleres 30 30
3. Resolucion de Ejercicios vy
Problemas 30 15
4. Presentaciones 40 20
5. Tutorias 10 10
Materia,con | 6. Manejo y andlisis de la
caracter informacion 60 20
PR 10. Trabajo en equipo 81,5 0
11. Trabajo individual 100 0
Total 337,5h 135h
Sistemas de evaluacion MINIMO MAXIMO
1. Pruebas objetivas 30% 6% 60% 50%
2. Regl'st'ro ' fie l.a asistencia vy 0% 20%
participacion activa en clase
3. Realizacion, Presentaaon y] 30% 6% 80%
defensa de trabajos
Observaciones:

- En los estudios del ambito econémico, en la UAM se establece como criterio general 25h de|
trabajo del estudiante por cada ECTS, de las cuales 10h corresponden a actividades presenciales
por cada ECTS.

- Laevaluacion extraordinaria podra consistir en una prueba objetiva final en la que se incluyan
actividades relativas a la evaluacion continua.

temporal

MATERIA
Denominacion [Politicas de Marketing (Optatividad)
Numero total
de créditos 18 OPTATIVOS
ECTS
Tipologia Optativas
Organizacién

Trimestresn®1,2y 3
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La oferta de valor: innovacion y nuevos productos (3 ECTS OP)

Hacia la excelencia comercial (3 ECTS OP)

Asignaturas |La gestion omnicanal (3 ECTS OP)

(ensu caso) |Direccion de personas (3 ECTS OP)

Social media marketing (3 ECTS OP)

Global Marketing (3 ECTS OP)

Espanol, excepto la asignatura optativa de Global Marketing que se podra ofrecer

Idioma bilingiie espafiol/inglés

Las materias obligatorias se complementan con una oferta de optativas
especializadas como son: La oferta de valor: Innovacion y nuevos productos. En ella,
cada estudiante entenderd, desde un punto de vista tedrico y practico, como se
desarrolla el proceso de innovacion y desarrollo de nuevos productos y marcas en|
una empresa, desde la etapa de generacion de ideas hasta el lanzamiento y toma de
decisiones a lo largo del ciclo de vida del producto. Se realizard un proyecto de
creacion de un nuevo producto y disenaran su estrategia de lanzamiento.

En la asignatura de Excelencia Comercial, los estudiantes aprenderan desde un puntoj
de vista practico como debe ser un proceso comercial tanto dirigido a empresas (B2B
y B2D) como a consumidores (B2C). Se trabajara sobre las fases de Identificacion del
cliente (cualificacion y concertacion), Negociacion (analisis y cierre) y gestion
(fidelizacién y rentabilizacion).

Las empresas disponen de numerosos puntos de venta fisicos y canales online (web,
redes sociales, aplicaciones mdviles) para dar a conocer y comercializar sus productos
en sus mercados objetivo. En este contexto, la gestion omnicanal es especialmente
relevante en mejora de la experiencia del cliente a lo largo del customer journey. En|
esta asignatura se analizan los diferentes canales comunicacionales y de venta de las
marcas, los elementos claves de la gestion omnicanal -entre los que se encuentra la
coordinacion de los puntos de contacto, la consistencia de las politicas de marketing
Contenido y su adaptabilidad contextual- y sus efectos en el valor de la marca.
La asignatura de “Direccion de Personas” pretende enfocar el aprendizaje hacia el
ambito humano de las organizaciones. La identificacion y conocimiento de los retos
organizativos que supone la interrelacion de los individuos se hace necesaria en|
cualquier organizacidn, y, especialmente, en aquéllas donde el trabajo en equipo y la
integracion de las personas se convierten en una clave competitiva de primer orden.
La orientacién de esta disciplina se dirige a la ensefianza de aspectos relacionados
tanto con la direcciéon de personas, entendida como una parte fundamental de la
estrategia de la empresa, como con las politicas de recursos humanos; el desarrollo
de ciertas habilidades de comunicacion y gestion, asi como el conocimiento de los
nuevos retos que se puedan ir presentando en la direccion de personas, son objeto de
anadlisis de forma profusa, al entenderse como un pilar estratégico de las
organizaciones.
El papel de la empresa en el mundo digital constituye uno de los temas de mas
candente actualidad en los foros de economia y empresa de todo el mundo.
Concretamente, el marketing en medios/redes sociales (Social Media Marketing) es
una de las dreas de mayor desarrollo en de la actividad empresarial actual, existiendo
una gran demanda de profesionales expertos en esta especialidad: Social Media
Manager, Community Manager, etc. En esta asignatura se analizan las caracteristicas|
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empresarial. Al estar la materia tratada en continua evolucion, en cada curso se
realizard un seguimiento de las principales y mas recientes estrategias de marketing
en redes sociales aplicadas a nivel profesional por todo tipo de empresas.

A medida que avanza la globalizacion fisica y digital, con mercados de mayor,
tamarnio, el marketing internacional alcanza una importancia mayor. La asignatura de
Global Marketing se construye a partir de los conocimientos obtenidos en diversas
areas de marketing estratégico y funcional, integrando ademas una serie de
implicaciones culturales, legales, politicas, econdmicas, sociales e institucionales que
supone realizar operaciones a escala internacional. Con ello, se pretende
proporcionar o facilitar la adquisicion de capacidades para manejar los rigores
competitivos del nuevo mercado global.

Materia, con
caracter
presencial

Resultados del Co2
proceso de Conocimientos y contenidos Co3
formacion y del Co7
aprendizaje Hab1, Hab4
Habilidades y destrezas Hab5, Hab6
Hab7
Com1, Com4
Competencias Com6, Com8
Com9
H total H ial
Actividades Formativas ORI (();illszpl::ss/egéﬁseis
1. Leccion magistral 50 50
2. Seminarios-Talleres 50 50

3. Resolucion de Ejercicios vy

Problemas 20 20

4. Presentaciones 40 20

5. Tutorias 10 10

6. Manejo y analisis de 1la

informacion 60 30

10. Trabajo en equipo 110 0

11. Trabajo individual 110 0

Total 450h 180h
Sistemas de evaluacion MINIMO MAXIMO

4. Pruebas objetivas 0% 40% 50%

5. Registro de la asistencia vy

e . 0% 20%
participacion activa en clase

6. Realizacion,  presentacién | 30% 6% 809

defensa de trabajos

Observaciones:
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- Enlos estudios del &mbito econémico, en la UAM se establece como criterio general 25h de
trabajo del estudiante por cada ECTS, de las cuales 10h corresponden a actividades
presenciales por cada ECTS.

- Laevaluacion extraordinaria podra consistir en una prueba objetiva final en la que se incluyan
actividades relativas a la evaluacion continua.

MATERIA: CUALIFICACION PROFESIONAL (3260B-60P) (7,5 ECTS Obligatorios)

FORMA PARTE DEL MODULO 3: APTITUDES PARA EL DESARROLLO PROFESIONAL 12
(6OB-y-60P) (7,5 ECTS Obligatorios)

DURACION Y UBICACION TEMPORAL DENTRO DEL PLAN DE ESTUDIOS

Las asignaturas

que componen esta materia impartiran a lo largo del curso académico.

(en su caso)

MATERIA

Denominacion |Cualificacion Profesional
Numero total
de créditos 12(60By60P)7,5 OBLIGATORIOS
ECTS
Tipologia Mixta
Uirgarzeaiin Trimestresn®1,2y 3
temporal

Competencias para el desarrollo profesional (3 ECTS OB)
Asignaturas |Competencias para la toma de decisiones empresariales (3 ECTS OB)

Praeticas-enempresa(6-0P)

Competencias para la realizacion de proyectos (1,5 OB)

Idioma

Espanol

Contenido

Esta materia permite la obtenciéon y mejora de determinadas competencias
fundamentales para el desarrollo profesional como son la negociacion, liderazgo,
creatividad, interrelacion con los demas y con el entorno ante situaciones de presion.
A través de las distintas materias el estudiantado aprende a tomar decisiones en un|
entorno competitivo y dinamico mediante la utilizacion de un simulador de
mercados, aplicando los conocimientos adquiridos en las asignaturas del médulo de
direccion estratégica y programa de marketing para la toma de decisiones en un|

entorno simulado de mercado.
IAdicionalmente se forma a cada estudiante en las competencias necesarias para la
realizacion de un trabajo inédito que recoja aspectos de la direccién de marketing y/o|
de la investigacion de mercados. Aprendera coémo: buscar y citar correctamente la|
bibliografia profesional y académica del tema elegido, configurar un marco tedrico vy
unas propuestas de investigacion, estructurar el discurso y realizar una reflexién que|
se extraiga de los analisis realizados.

Resultados del
proceso de
formacion y del
aprendizaje

Col, Co2

Conocimientos y contenidos Co3

Co7

Hab3
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Hab4
Habilidades y destrezas Hab5
Hab6
Hab7
Coml1
Competencias Com3
Com4
Com6
Com9
Horas totales OB Horas presenciales
Actividades Formativas OB
(8-12 hrs/ ECTS)
1. Leccion magistral 26 26
2. Seminarios-Talleres 18 18
4. Presentaciones 6 6
5. Tutorias 5 5
7. Simulaciones 25 15
9. Actividades profesionales 5 5
Materia, con . .
- 10. Trabajo en equipo 32,5
presencial 11. Trabajo individual 70
Total 187,5h 75h
Sistemas de evaluacion MINIMO MAXIMO
1. Pruebas objetivas 0% 50%
2. Regi'st'ro ' fie I.a asistencia vy 0% 20%
participacion activa en clase
3. Realizacion, Presentacién y] 30% 80%
defensa de trabajos
4. Realizacion de memorias de o o
actividades 0% 0%
Observaciones:

- Enlos estudios del &mbito econémico, en la UAM se establece como criterio general 25h de
trabajo del estudiante por cada ECTS, de las cuales 10h corresponden a actividades
presenciales por cada ECTS.

- Laevaluacion extraordinaria podra consistir en una prueba objetiva final en la que se incluyan
actividades relativas a la evaluacion continua.

MATERIA: PRACTICAS EN EMPRESA (6 ECTS)

FORMA PARTE DEL MODULO 4: PROGRAMA DE ESPECIALIZACION

DURACION Y UBICACION TEMPORAL DENTRO DEL PLAN DE ESTUDIOS
Las asignaturas que componen esta materia se impartiran en el tercer semestre del curso académico.
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MATERIA Practicas en empresa

trabajo del estudiante por cada ECTS.

Denominacion [Practicas en empresa
Numero total
decréditos |6 ECTS
ECTS
Tipologia Optativa
Qigmiieien Trimestre n® 3
temporal
Asignaturas Practicas en Empresa
(en su caso)
Idioma Espanol
Contenido Se apli.ca y refuerza'n las competencias adquiridas mediante la oferta de practicas
rofesionales optativas en empresas.
Resultados del Co7
proceso de Conocimientos y contenidos
formacion y del
aprendizaje Habl, Hab2,
Habilidades y destrezas Hab4, Hab5
Hab6, Hab7
Com1, Com2
Competencias Com3, Com4
Como6, Com8
Com9
Actividades Formativas Horas totales (25hrs/ ECTS)
5. Tutorias 5h
11. Trabajo individual 25h
| 9. Actividades profesionales 120h
Materia/Asign
atura, con Total 150h
caracter Sistemas de evaluacion
presencial 1. Realizacién de memorias de actividades 40%
2. Informe del tutor profesional 50%
3. Seguimiento del tutor académico 10%
Observaciones:

- Enlos estudios del &mbito econémico, en la UAM se establece como criterio general 25h de

MATERIA: TRABAJO DE MASTER (6 ECTS)

FORMA PARTE DEL MODULO 5: TFM

DURACION Y UBICACION TEMPORAL DENTRO DEL PLAN DE ESTUDIOS

Las asignaturas que componen esta materia se impartiran en el tercer semestre del curso académico.
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MATERIA Trabajo Fin de Master

Denominacion

Trabajo Fin de Master

Numero total
de créditos
ECTS

6 TFM

Tipologia

Obligatorio y TFM

Organizacion
temporal

Trimestre n° 3

Asignaturas
(en su caso)

Trabajo Fin de Master (6 ECTS TFM)

Idioma Espariol
Contenido Adipiong/lmente se trata dp competer l'os conocimientos adquiridos mediante la
realizacion de un TFM original e inédito.
Resultados del Col, Co3
proceso de Conocimientos y contenidos Co4
formacion y del Co5
aprendizaje Hab1, Hab2
Habilidades y destrezas Hab3, Hab4
Hab7
Com1, Com4
Competencias Comb
Com6
Com9
Actividades Formativas TFM Horas totales (25hrs/ ECTS)
4. Presentaciones 2
5. Tutorias 8
6. Manejo y analisis de la informacién 30
Materia/Asign | g Revisién de investigaciones 20
atura, con 14 Trabajo individual 90
caracter
presencial Total 150h
Sistemas de evaluacion
7.Contenido del TFM 50%
6.Seguimiento tutor académico 25%
8.Presentacion y defensa del TFM 25%
Observaciones:

- Enlos estudios del &mbito econémico, en la UAM se establece como criterio general 25h de
trabajo del estudiante por cada ECTS.
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5.1. PROFESORADO

Tabla 5A. Agrupaciones de Alumnos (Informacién basica de estructuracién de grupos de docencia)

NGm. de Num. de
Modalidad ) alumnos
grupos
por grupo
Presencial AS|gnatu_ras 1 40
obligatorias
Presencial AS|gqaturas 1| entre 10-20
optatlvas
Tabla 5b. Practicas académicas-externas en empresa y direccién de TFM

Actividad del profesor

Modalidad
del titulo

Direccién de TFM

Supervisién Practicas en

Presencial
empresa externas

Conjunto de horas en el titulo de
dedicacién del profesorado
destinadas

300288 HORAS

240 HORAS

Horas de dedicacién media
por alumno destinadas

7,5 %2 HORAS POR
ESTUDIANTE

6 HORAS POR ESTUDIANTE

Memoria de Verificacion: Mdster en Marketing
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TABLA 5C. RESUMEN DEL PROFESORADO ASIGNADO AL TiTULO

Memoria de Verificacion: Mdster en Marketing

Horas de
ECTS ivi
NOm AR EeeEy Doctores/as Acreditados/as
docentes
asignados asignadas

Categoria

Catedrdtico de

Universidad 6 36 1260
1 acreditado

Titular de Universidad 4 24 840 Catedrdtico de
Universidad
1 acreditado a

Erglfgfr Confratado 3 18 630 Titular
Universidad
Acreditado

Profesor Ayudante ! 6 210 Profesor

Doctor Contratado
Doctor
1 acreditado

Asociados 3 18 630 | 2 Doctores Ayudante
Doctor

Total

17 102 3570
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TABLA 5D. DETALLE DEL PROFESORADO ASIGNADO AL TiTULO. INFORMACION BASICA Y DOCENCIA ASIGNADA POR PERFIL.

dministracion.gob.es

dedicacion para las

docentes de las

Horas de

actividades

I

T

g

2

:

Area de ; c |Nivel de S » _ Créditos asignaturas por £
conocimiento Categoria Doctorado ;g |d|om§ Experiencia docente Asignaturas EQTS dela | modalidad en la que E

& | extranjero asignatura seimpartela &

ki titulacién 5

3} Modalidad )

< Presencial s

Mas de 20 afios de experiencia docente en Direccion :i

Perfil Comercial, Comunicacién Comercial, Técnicas de 5

profesorado | Comercializacién e | Profesor/a En Ciencias Comunicacién y de los Mensajes Publicitarios, Publicidad y B
1 Investigacion de Catedratico de | Econémicas/E Medio / Promocioén, Medicion y Evaluacion de la Efectividad en la B
Mercados Universidad mpresas alto Comunicacion OBLIGATORIAS 12 (120 g

Mas de 20 afios de experiencia docente en Marketing, Mercado 5

Perfil y Demanda, Modelos de Comportamiento de Compra para la %
profesorado | Comercializacion e | Profesor/a En Ciencias toma de decisiones, Modelizacion en Marketing, Marketing 5
2 Investigacion de Catedratico de | Econémicas/E Medio / Innternacional, Comportamiento del Consumidor, Direccion B
Mercados Universidad mpresas alto Comercial, Economia de la Empresa: Comercializacion OPTATIVAS 9190 9]

Mas de 20 afios de experiencia docente en Marketing, Mercado B

Perfil y Demanda, Técnicas de Investigacién en Marketing, Gestion g
profesorado | Comercializacién e | Profesor/a En Ciencias de Marketing, Metodologia de la Investigaciéon en Marketing, D
3 Investigacion de Titular de Econdmicas/E Medio / Investigacién de Mercados, Marketing Turistico, Marketing de +

Mercados Universidad mpresas alto servicios OBLIGATORIAS 18180 i

Perfil Comercializacion e | Profesor/a En Ciencias Més de 20 afios de experiencia docente en Investigacion de ¥
profesorado | Investigacion de Titular de Econémicas/E Medio / Mercados, Taller de Investigacion en Marketing, Gestion de 5
4 Mercados Universidad mpresas alto Marketing, Marketing, Mercado y Demanda OPTATIVAS 9(90 D
Perfil Comercializacion e | Profesor/a En Ciencias Mas de 20 afios de experiencia docente en Estrategia de 'g
profesorado | Investigacion de Contratado Econdmicas/E Medio / Marca, Marketing, Mercado y Demanda, Gestion de Marketing, E
5 Mercados Doctor mpresas Si_ | alto Servicios. OBLIGATORIAS 9(90 P
Perfil Comercializacion e | Profesor/a En Ciencias Mas de 10 afios de experiencia en asignaturas como i
profesorado | Investigacion de Contratado Econémicas/E Fundamentos de Marketing, Marketing Mercado y Demanda, hd
6 Mercados Doctor mpresas Alto Marketing Internacional OPTATIVAS 3[30 &
Perfi 2 doctores en Méas de 10 afios de experiencia docente en Canales de &
erfil S, S o T e . . o N
profesorado Comermalgamon e ClenCJas_ Dlstrlbuup,n, Gestion dg Marketmg, Mgfketlng Estratégico, B
7 Investigacion de Profesor Econdmicas/E Introduccién al Marketing; Comunicacion Comercial, Taller de 8
Mercados Asociado mpresariales Si [ Alto Comunicacion Comercial y Marketing Aeronautico OPTATIVAS 9190 »

Otras areas L

Perfil (Sociologia, pi8
profesorado | Econometria y N
8 Organizacion de Profesor Catedratico/Profesor Mas de 20 afios de experiencia docente en prevision de ventas H
Empresas) Titular/ Profesor Asociado Medio/alto | y sociologia del consumo OPTATIVAS 9190 §§

Totales | 7g0 S

0
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TABLA 5E. DETALLE DEL PROFESORADO ASIGNADO AL TiTULO. MERITOS DOCENTES Y DE INVESTIGACION

Sexenio Vivo

Méritos de investigacion

Méritos profesionales***

(Si/No)
) Si
Perfil profesorado 1
i Si
Perfil profesorado 2
) Si
Perfil profesorado 3
Publicaciones sobre distribucion en revistas como:
i No Distribucion y Consumo; Journal of Product and Brand
Perfil profesorado 4 Management;
i Si
Perfil profesorado 5
- - d No Mas de 10 afios de experiencia en ventas y marketing en empresas globales
Perfil profesorado 6
Publicaciones sobre distribucion en revistas como: 4s de 25 afios d L directi ias d blicidad
Distribucién y Consumo: Journal of Product and Brand Méas de 25 afios de experiencia en puestos directivos en agencias de publicida
Management: Journal Of’ Retailing and Consumer (D'ARCY), consultoria de marketing (THINKSMART) y empresas de diversos
Servicges Put;Iicaciones sobre cogmunicacién sectores: tabacos (ROTHMANS), turismo (VINCCI HOTELES), distribucion (LEROY
publicida’d en revistas como: Profesional de Ig MERLIN ESPANA) y gran consumo (3M); Asesor de La FEDE (Asociacion de
Perfil profesorado 7 No informacién, Asociacién Espafiola de Investigacion de la Empresas d::; Comunug:acuém); Dlre_ct_gr gel Observatc&rlo de Concurlsosémfbhcolf .
Comunicacion (AE-IC), INVESTIGADORES EN (Asoua_lc_lon e Agencias de Creatividal _Transforma ora ACT, Co egi del mar eting y
PUBLICIDAD (REDIPL'JB) o libros como “NUEVAS la Publicitat de Catalunya, La FEDE); Director del Estudio AMES (Andlisis de
ESTRATEGIAS Y METODOLOGIAS EN Marketing en Espafia, de la Asociacion De Marketing de Espafia AMKT); Coordinador
COMUNICACION'0 SILVER ECONOMY y Redactor del Estudio InfoAdex de la Inversion Publicitaria en Espafia; Coordinador
OPORTUNIDAD DE ORO PARA LAS MARCAS. del Anuario del Marketing de AMKT.
Perfil profesorado 8 Si
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5.2. OTROS RECURSOS HUMANOS

El Master en Direccién de Marketing es un Titulo oficial presentado por la Facultad de
Ciencias Econdmicas y Empresariales de la Universidad Auténoma de Madrid. Sera el
Personal técnico, de gestion y de administracion y servicios (PTGAS) correspondiente a dicha
Facultad el que apoye a la docencia, prestando su colaboracion en todo lo referente a la
elaboracion de determinadas tareas de gestion y administracion.

En la actualidad se cuenta con una plantilla de 49 personas dedicada a estas cuestiones y 2
personas como soporte informatico. La totalidad de la plantilla tiene dedicacién a tiempo
completo.

El personal técnico, de gestion y de administracidn y servicios (PTGAS) se estructura de la
siguiente forma:

¢ Personal de Decanato: 4,1% de la plantilla.

® Personal de la Secretaria/Administracion. Incluye: Oficina de Informacién, Oficina de
Relaciones Internacionales, Oficina de Gestion de Practicas en Empresas y Oficina de Gestién
de alumnos): 44,9% de la plantilla.

* Personal de las Secretarias de Departamento: 26,5% de la plantilla.

¢ Personal de Biblioteca de Econémicas, del Centro de Documentacién Estadistica y Centro de
Documentacion Europea: 24,5% % de la plantilla.

La experiencia profesional de la plantilla queda avalada por el hecho de tratarse de las
mismas personas que en la actualidad estan cumpliendo sus funciones en varias titulaciones
oficiales. Su adecuacidon queda garantizada por el proceso de selecciéon del personal, que se
ajusta a la normativa general aplicable a los empleados publicos.

En lo que respecta a formacidn, la Universidad dispone del Plan de Formacion para el PTGAS
(https://www.uam.es/uam/ptgas/formacion), gestionado por la Vicegerencia de Recursos
Humanos y Organizacion.

La plantilla docente tiene a su disposicion una Unidad de Apoyo a la Docencia (UAD), que
contribuye al fortalecimiento de tres puntos clave para lograr una docencia de excelencia y
calidad, que responda a los nuevos modelos de ensehanza-aprendizaje: formacion docente,
innovacion docente y adaptacion del profesorado al contexto actual de docencia digital.
https://www.uam.es/uam/apoyo-docencia
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6. RECURSOS MATERIALES E INFRAESTRUCTURALES, PRACTICAS Y SERVICIOS

https://www.uam.es/Economicas/Espacio-e-
Instalaciones/1446812930643.htm?language=es&nodepath=Espacios%20e%20Infraestructuras&pi
d=1234888114140

6.1. AULAS

= AULAS DE DOCENCIA

En la actualidad los estudios de posgrado en Marketing utilizan principalmente las aulas
del modulo XV y del mdédulo XVI. De esta forma se sitian proximos a la UDI de Marketing,
facilitando la interaccion con el profesorado del titulo. En lo que a medios materiales se refiere,
sefnalar la conveniencia de las aulas de los moédulos XV y XVI por disponer de mobiliario movil
adecuado para las metodologias activas utilizadas en la docencia del titulo. Ademas, las aulas
que se utiliza disponen de sistema audiovisual y de sonido, enchufes en todos los puestos, asi
como wifi para la conexion a los materiales digitales. La asignacion de aulas puede modificarse
en funcion de las necesidades docentes del master y del resto de titulos que se imparten en el
centro. A continuacion, se describen las infraestructuras disponibles, dado que todas estan a
disposicion del titulo.

La Facultad de Economicas dispone de 83 aulas en las que se imparte docencia a alumnos
del Master en Direccion de Marketing (2 cursos), y otros cinco titulos de posgrado, asi como
cinco grados completos y cursos especificos de los grados en Derecho y Administraciéon de
Empresas y Filosofia, Politica y Economia. Ademas de 500 alumnos de los distintos Titulos
Propios de la Universidad Auténoma de Madrid.

Los medios materiales de cada una de las aulas se resumen a continuacion:

» Las aulas estan equipadas con pizarra, pantalla y video proyector y cajas de conexion
par ordenadores con sistema VGA y HDMI

» Todas las aulas cuentan con enchufes y red inaldmbrica a disposicion de los alumnos,
que cada vez en mayor medida acuden con sus propios dispositivos moviles para
participar en las actividades que tiene lugar en las aulas.

» Se dispone de 22 aulas con cdmaras, micréfonos y equipos de sonido.

» Existe acceso para el estudiantado con movilidad reducida en 23 aulas, la biblioteca, las
salas de ordenadores, la sala de conferencias y el salén de actos, la oficina de
informacion/conserjeria y el garaje de la facultad. Actualmente se estd habilitando un
ascensor que dard acceso a gestion de alumnos y oficinas de practicas y de relaciones
internacionales.

» Todos los profesores, disponen de ordenador portatil. La Facultad tambiéncuenta con
12 portatiles, 6 video-proyectores portatiles y 11 cafiones de luz paraimpartir docencia,
charlas o seminarios.

En la tabla 1 se presenta la agrupacion de las aulas en funcion de su capacidad, asi se
aprecia que el 15% de las aulas tienen una capacidad superior a cien alumnos. Esta estructura
es adecuada para atender las actuales necesidades, con grupos reducidos masadecuados a las
metodologias promovidas por el plan Bolonia.
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Tabla 1: Distribucion de las aulas en funcion de su capacidad.

N° de estudiantes) Numero de aulas
por aula

Hasta 20 18

21-52 19

60-90 33

>100 13

Los espacios y aulas existentes en la Facultad de Ciencias Econdmicas y Empresariales
son suficientes para albergar a los estudiantes del Master en Marketing puesto que, desde
hace mas de 15 afios se viene impartiendo, primero el Titulo Propio y después como Master
en Direccién de Marketing.

Durante los ultimos afos, la Facultad de Ciencias Econdmicas y Empresariales ha
reformado todas las aulas para incorporar paulatinamente: cAmaras y equipos de sonido que
complementen los medios audiovisuales disponibles; mobiliario movible, que permita
adaptarse a las diferentes actividades docentes que pueden desarrollarse dentro del aula; y
electrificado dichas instalaciones para poder utilizar ordenadores portatiles en el aula, creando
sinergias con el acceso a la red Internet y a comunicaciones mediante la conexiéon WIFI
disponible en todo el campus de la Universidad Auténoma de Madrid.

La Facultad dispone con un total de 5.512 puestos en aulas, de los cuales 2.509 se
encuentran adaptados para personas con discapacidad. La Universidad promueve
activamente la eliminacion de barreras arquitectonicas realizando de forma continua obras de
mejora. Existe informacion publica al respecto en la direccion
https://www.uam.es/uam/diversidad-funcional

Entre las reformas efectuadas en la Facultad durante los ultimos anos, cabe destacar el
acceso por ascensor a las oficinas de gestion de alumnos, practicas y relaciones internacionales,
asi como a la Biblioteca. También la creacion en el médulo XV del aula Mentor para el uso de
los participantes en el programa de Experto en Mentoria Universitaria (TEMU) de la UAM.
Este programa se centra en la formacion de docentes universitarios, con una vision integral y
pionera sobre cdomo fomentar una docencia de docentes de calidad. Permitird a quienes lo
cursen ejercer de mentor/a o asesor/a de procesos y agentes educativos.

Para desarrollar y visibilizar las actividades de transferencia en la Facultad de Ciencias
Econdmicas y Empresariales, se ha dispuesto un espacio centralizado y distintivo en el que
alojar éstas. A tal efecto, se han habilitado espacios enel mdédulo XV de la facultad donde se
albergan las Catedrass-UAM que actualmente tenemos en la facultad, las start- ups,
observatorios, programas de transferencia de conocimiento, etc.

« SALAS PARA TUTORIAS Y SEMINARIOS

La Facultad dispone de 23 salas de menor tamafno ya que tienen una capacidad
comprendida entre 10 y 30 alumnos. Estas se utilizan para impartir algunas clases de
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posgrado, doctorado, seminarios, tutorias grupales y reuniones de diversa naturaleza. El
nivel de equipamiento de estas salas es bastante heterogéneo, pero todas estan
adecuadamente equipadas para impartir docencia en grupos muy reducidos. En el modulo
XVI en concreto disponemos de dos aulas de estas caracteristicas (tercera planta y planta
intermedia) y a disposicion de los estudiantes del master que se utilizan para las optativas
que disponen de menos de 15 estudiantes matriculados o para la realizacion de tutorias,
reuniones con los estudiantes, revisiones de pruebas de evaluacion, etc.

e SALAS DE TRABAJO EN GRUPO

La Facultad también cuenta con 31 salas de trabajo en grupo con capacidad para 6-8
personas, para que los alumnos del master puedan realizar las distintas actividades asociadas
a la nueva metodologia docente. Estas salas estan, previa peticion de reserva en conserjeria, a
disposicion de los y las estudiantes.

»  OTROS ESPACIOS

La Facultad dispone de espacios para la organizacion de examenes, conferencias,
reuniones cientificas, actos académicos, actividades culturales. Concretamente dispone de
dos salones de actos uno de mayor tamafio con 224 plazas y otro de menor dimensién con 97
plazas, un aula Magna de 380 puestos y una sala de conferencias de 81 plazas. Estas salas son
reservadas por el master para la realizacion de las distintas actividades complementarias,
como conferencias, eventos, encuentros con empresas, etc.

Tabla 2: Capacidad de otros espacios

OTROS ESPACIOS
Capacidad
Salon de Actos (MOD.VII) 97
Saldn de Actos Principal 224
Aula Magna 380
Sala de Conferencias 81
TOTAL 782

6.2. TECNOLOGIA DE LA INFORMACION

La Universidad Autéonoma de Madrid cuenta con una serie de servicios de Tecnologias
de la Informacién. Su cometido principal es la prestacion de soporte técnico a la comunidad
universitaria para la innovacion y gestion tecnoldgica en varios ejes como son la docencia, la
gestion administrativa, los servicios de infraestructura de comunicacién y soporte
informatico. Tales funciones se articulan con respeto al principio de accesibilidad universal y
el catdlogo de  servicios que ofrece puede ser consultado en
https://www.uam.es/uam/tecnologias-informacion/listado-servicios-ti_entre los que caben
destacar: cursos de formacion, correo electrénico y red inaldmbrica gratuitos y servicio de
préstamo de ordenadores portatiles.

La UAM dispone de aulas de informdtica en cada uno de los centros. La UAM cuenta con
un total de 42 aulas de informatica con mas de 1.500 ordenadores personales.
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e AULAS DE INFORMATICA

En la actualidad la Facultad de Economicas cuenta con las siguientes aulas de
informatica, que permite impartir docencia a 373 alumnos simultaneamente:

- 1 aula de Informatica de 80 puestos con conexion a Internet y de uso exclusivo para
los alumnos.

- 2 aulas de uso compartido docencia y alumnos de 30 y 50 puestos con conexién a
Internet. Estas aulas estan habilitadas para que puedan trabajar dos alumnos por
equipo, permitiendo impartir docencia de manera simultanea a 160 alumnos.

La Biblioteca de la Facultad de Ciencias Econdmicas y Empresariales cuenta con una sala
multimedia con 53 ordenadores, pizarra, pantalla y proyector. Esta sala esta disponible para
todos los usuarios, alumnos, PAS y PDI y permite tanto organizar sesiones de formacion,
como trabajar de forma individual.

Estas aulas se gestionan mediante un sistema de reserva disponible para el profesorado a
través de la plataforma SIGMA y son aprovechadas por los docentes del titulo en aquellas
asignaturas en las que es indispensable su uso para la adquisicion de competencias por el
alumno, como por ejemplo Andlisis de la Illwestigacio'n Cuantitativa, Analitica Digital o
Prevision de ventas.

e SOFTWARE INFORMATICO

Los profesores disponen del siguiente software especifico para la docencia, el cual esta

instalado en todas las aulas de informatica:
o Contaplus

@Risk
Derive
SPSS
E-Views
AMOS
En el aula de informatica de la Biblioteca se acaba de instalar Safe exam
browser y se esta instalando en los 51 notebooks que se prestan a los
alumnos
El SPSS, o el E-Views son usados de forma constante en las clases relacionadas con
investigacion de mercados y Prevision de ventas.

0 0O 0O 0O O O

e SISTEMA DE PRESTAMO DE PORTATILES

La Biblioteca dispone de un total de 51 ordenadores portatiles para prestar a sus usuarios.
Este proyecto se ha puesto en marcha por iniciativa de la Oficina de Convergencia de Europea
y en colaboracion conjunta con el servicio de Tecnologias de la Informacion.

e OTRAS HERRAMIENTAS TECNOLOGICAS

El servicio de Tecnologias de la informacion apoya la gestion de los asuntos académicos en
red (SIGMA) para las matriculas. Ademas, los estudiantes pueden consultar directamente e’
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estado de su expediente. En los tltimos cursos se ha ampliado el entorno SIGMA disponible,
introduciendo en él las Guias docentes e informacion detallada sobre horarios y aulas.

En otro orden de asuntos, la UAM pone a disposicion de sus usuarios una serie de
herramientas tecnoldgicas con el fin de mejorar el aprovechamiento de las posibilidades de
las nuevas tecnologias en el ambito de la docenciay el aprendizaje. En este sentido destacamos
las siguientes:

» Correo electronico

Por ser miembro de nuestra comunidad universitaria, como es el caso de los y las
estudiantes que se incorporan al master, la Universidad abre automaticamente una cuenta
de correo electrénico. Esta cuenta es la que la Universidad usa para todos los comunicados
oficiales que dirige a los estudiantes y es la que el estudiantado debe usar para comunicarse
también a nivel oficial tanto con sus profesores como con el resto de los servicios de la UAM.
A través de la misma, la coordinacion del master y los érganos de poder de la UAM envian
informacion a la comunidad universitaria sobre los eventos semanales, actos que se organizan
o comunicados importantes. Ademas, la cuenta a través de la cual la Biblioteca informa sobre
avisos de reservas para recoger, comunicacion de retrasos, disponibilidad de préstamos
intercampus, convocatorias de becas y otra informacion de interés.

El acceso al correo electronico se puede realizar usando un cliente de correo o mediante
la URL https://correoweb.uam.es/

e Red inalambrica (wifi)
La Universidad cuenta con una red inalambrica accesible en todos los edificios de los
campus de Medicina y Cantoblanco.

e Plataforma Moodle

La plataforma Moodle es un sistema de ensefianza disefiado para crear y gestionar
espacios de aprendizaje online adaptados a las necesidades de profesores y estudiantes. Cada
asignatura del master tiene un espacio propio por curso en la que los profesores que la
imparten pueden publicar toda la informacion relativa a su docencia de una forma sencilla y
rapida. Asi mismo permite interactuar y comunicarse con los alumnos. También permite al
alumno depositar sus trabajos, y al profesor calificarlos y realizar la retroalimentacién
correspondiente en cada actividad.

e Plataforma MS Teams
La plataforma MS Teams junto con el entorno Office 365 estan disponibles para todos
los estudiantes y profesorado de la UAM, incluidos los estudiantes y profesores del master,
para la realizacion de reuniones, tutorias y trabajos en grupo, entre otras actividades.

* Herramienta antiplagio
Compilatio es la herramienta que facilita la UAM para el estudio y deteccion de
similitudes en documentos. Es una herramienta de deteccion de similitudes, su uso es
optativo y estd disponible tinicamente para docentes, aunque puntualmente se puede dar
acceso a estudiantes, este sistema antiplagio puede usarse de dos maneras:
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- Moodle (para entregas de trabajos por parte de estudiantes)
- Plataforma web (para entregas por parte de docentes individuales, articulos, tesis,
TEM)

Los formatos que reconoce la herramienta son basicamente la mayoria de los formatos de texto
e internet (.csv; .doc, .docx, .htm, .html, key, .numbers, .odp, .ods, .odt, .pdf, .ppt, .pptx, .rtf,
tex, .txt, xhtml, xls, .xIsx, .xml, .zip)

Una vez realizada una entrega por cualquiera de los métodos, el sistema generara un informe,
que indicard un porcentaje de similitud y las fuentes originales, con la opcién de tenerlas en
cuenta o desecharlas si no se consideran plagio (citas, menciones...), este informe es bastante
completo y aclarativo. Esta herramienta, disponible para cualquier documento entregado por
el estudiantado, se usa de forma general en las entregas del TFM del master.

6.3. DOCENCIA DIGITAL

La Unidad de Apoyo a la Docencia ofrece servicios para generar recursos educativos en
materia de contenidos y tecnologias audiovisuales y multimedia a disposicion de toda la
comunidad  universitaria. =~ Entre = los  servicios que ofrece la  UAD
(https://www.uam.es/uam/en/uad/servicios):

e La Sala Polimedia, que tiene por objeto la creaciéon de recursos audiovisualespara su
inclusién en plataformas tecnoldgicas de la UAM. PoliMedia es unsoftware que permite
integrar en la misma grabacién, sin necesidad de ediciénposterior, la explicacion
realizada por el docente junto con los materiales deapoyo que precise para ilustrar su
exposicion (habitualmente presentaciones). Ademads, la Sala cuenta con un telepronter,
que permite al usuario leer sudiscurso reduciendo el tiempo de grabacion.

e La Sala Multimedia cuenta con 20 equipos informaticos. En ella pueden elaborarse
recursos docentes multimedia a través de programas con diversas funcionalidades:
creacion de mapas conceptuales, generacion de animaciones, grabacion de pantalla,
edicion de video, etc.

Dentro de la Sala Multimedia se ha instalado una cabina de grabacién insonorizada para
la creacion de recursos docentes multimedia con una alta calidad de sonido.

® Cursos online: Se ofrece a los equipos docentes involucrados en el desarrollo de cursos en
linea el soporte técnico y metodoldgico necesario para su desarrollo, el cual engloba:
gestion del proyecto, asesoramiento individualizado sobre el disefio instruccional respecto
de ese curso en concreto, generacién de recursos educativos digitales de calidad,
introduccién de informacion, recursos educativos y actividades en el curso.

Estos cursos pueden pertenecer a dos ambitos: MOOC o Formaciéon Continua (plataforma
UAMX).

Ubicacion: Pabellon del Centro Estudios de Posgrado, Planta Baja.Av. Tomas y Valiente, 1.
Horario de atencion al publico: de lunes a viernes, de 9:00 a 19:30
Informacion y reservas: 914974054, docencia.red@uam.es uamx@uam.es
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6.4. LABORATORIOS DOCENTES Y MATERIAL INVENTARIABLE

e LABORATORIO DE SIMULACION ECONOMICO-EMPRESARIAL

En la actualidad se posee un Laboratorio que cuenta con cinco salas de reuniones y 20
ordenadores conectados a Internet, en los que se desarrollan las simulaciones del juegode
empresa.

6.5. BIBLIOTECA Y HEMEROTECA

e INTRODUCCION

La Biblioteca de la Universidad Auténoma de Madrid trabaja para apoyar el desarrollo
de la investigacion, la docencia y el estudio, proporcionando el acceso a los recursos de
informacidn necesarios, propios de esta Universidad o ajenos a ella. Los diferentes puntos de
servicio atienden a toda la comunidad universitaria y se ofrecen en ocho bibliotecas de
Facultad o Escuela junto con centros de documentacion especializados. La Biblioteca en su
conjunto es dirigida y coordinada desde los Servicios Centrales (Rectorado). Esta atendida
por 116 personas de plantilla.

En total la Biblioteca dispone de 1 1.008.600 monografias en papel, 679.024 titulos de libros
electrénicos, 10.000 titulos de revistas en papel, 77.040 titulos de revistas electrénicas, 69.573
audiovisuales y material no librario y 110 bases de datos disciplinares e interdisciplinares.
Ofrece casi 4.500 puestos de lectura, con un horario de apertura de 09.00 h a 20.30 h.
ininterrumpido, ampliaciones horarias en periodos de eximenes en dos bibliotecas y apertura
todos los fines de semana en otras dos. Adicionalmente, cuenta con una Sala de Estudio
abierta con horario ampliado durante periodos de preparacion de exdmenes.

Las principales funciones de las bibliotecas en la UAM se gestionan con la plataforma
Alma. Dispone ademas de programas especificos para gestionar diversas funciones: PRIMO
(Recursos electronicos), SOD (Préstamo interbibliotecario), DSpace (repositorio institucional),
OTRS (Informacién virtual).

Desde el afio 2002 la Biblioteca de la UAM su compromiso en la busqueda de la calidad
se materializa en la elaboracion de diversos informes de evaluacion, redaccion de planes
estratégicos, y definicion de una politica de gestion encaminada a lograr la mejora continua
de sus servicios.

En el afio 2004, tras la elaboracion de su Informe de Evaluacion, obtuvo el Certificado de
Calidad de la Agencia Nacional de Evaluacién y Acreditacion (ANECA). Dicho Certificado
tuvo una vigencia de tres anos, hasta el 2007, y constituyé un reconocimiento a la calidad de
los servicios prestados por la Biblioteca. Ademas, permitio la obtencion de ayudas
econdmicas para la mejora de la calidad del servicio a los usuarios.

e SERVICIOS QUE LA UAM OFRECE A TRAVES DE LA BIBLIOTECA

Todos ellos, accesibles desde la pagina Web de la Biblioteca de la UAM
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https://www.uam.es/uam/vida-universitaria/bibliotecas

Servicios ofrecidos
o Catdlogo automatizado: recoge la coleccion de las bibliotecas en soporte papel y
electronico
o Préstamo domiciliario: permite el préstamo de material librario como otro tipo de
materiales, por ejemplo, portatiles, equipos audiovisuales...
o Préstamo interbibliotecario: permite obtener documentos (libros en préstamo, articulos
de revistas, etc.) que no se encuentran en los fondos de las bibliotecas de la UAM.
o Formacién de usuarios: se ofrecen sesiones de formacion, individuales y en grupo, sobre
el uso de los recursos de la Biblioteca, y adaptados a las caracteristicas de los grupos de
usuarios.
o Informacién bibliogrdfica: se proporciona a los usuarios la informacién y la asistencia
técnica necesaria para una dptima utilizacion de los fondos y servicios de la Biblioteca
o Reservas en linea: permite al usuario realizar reservas de forma interactiva con el
sistema, y escoger la Biblioteca de recogida del ejemplar.
o Buzones de devolucion (Buzon Biblos): sistema que permite devolver ejemplares
bibliograficos fuera del horario de apertura de la Biblioteca.
o Madquinas de autopréstamo y buzones que permiten el préstamo y la devolucion
automaticamente
o Cita con la Biblioteca: permite concertar una cita con un bibliotecario para ser atendido
de manera presencial o virtual
o Préstamo Intercampus: permite solicitar en préstamo libros que se encuentran en las
bibliotecas de los distintos campus de la UAM (Cantoblanco y Medicina).
o Repositorio institucional (Biblos-e Archivo): plataforma que tiene el objetivo de
albergar la produccion cientifica de la UAM, en acceso abierto (tesis doctorales, TFM, TFG,
etc.), en la linea de la Declaracion de Berlin firmada por la Universidad, asi como material
bibliografico de especial interés(fondo antiguo).
o Dialnet: permite a los usuarios de la UAM aprovechar todas las posibilidades de este
proyecto de difusion de la produccién cientifica hispana.
o Identidad corporativa y difusion: se trata de presentar una imagen de la Biblioteca tinica
y facilmente identificable por el usuario, asi como de establecer canales normalizados de
comunicacion con la comunidad universitaria, con el objetivo de difundir y dar a conocer
todos los serviciosy productos ofrecidos y facilitar su maximo aprovechamiento.
o Biblioagenda: realizar reservas e espacio, facilita la inscripcidn a cursos y eventos de la
biblioteca.
o Adquisiciones automatizadas: el usuario, que puede seguir a través del sistema el estado
de sus peticiones de material bibliografico.
o Préstamo de ordenadores portdtiles: la UAM ha puesto 295 ordenadores a disposicién
de la comunidad universitaria, en las Bibliotecas,-en régimen de préstamo.
o Metabiisqueda de recursos electronicos: permite realizar busquedas federadas en bases
de datos y recursos electrénicos, facilitando en grado sumo estas labores a los usuarios de
laUAM.
o Tecnologia RFID (Identificacion por Radiofrecuencia): que permite almacenar la
informacién del ejemplar en un chip, que puede ser leido a distancia y sin necesidad de
contacto visual.
o Asociacionismo: La Biblioteca de la UAM pertenece a las siguientes Asociaciones, lo que
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redunda en la permanente actualizacion y puesta al dia de sus integrantes, asi como en la
visibilidad de nuestra Universidad a nivel nacional e internacional.

- MADRONO: consorcio de las Bibliotecas de las Universidades de Madrid

- REBIUN: Red de Bibliotecas Universitarias Espafiolas

- IFLA (Federacion Internacional de Asociaciones de Bibliotecas)

- SEDIC (Sociedad Espanola de Documentacion e Informacion Cientifica)

- LIBER (Liga de Bibliotecas Europeas de Investigacion)

- CRUE (Conferencia de Rectores de las Universidades Espafiolas)

- BIOMED, editorial independiente dedicada a la publicaciéon de articulos de
investigacion en Medicina y Biologia, que se ponen en acceso abierto.

- DOCUMAT, red de bibliotecas de Matematicas

- IBERCARTO, Grupo de Trabajo de las Cartotecas Ptblicas hispano-lusas

o BIBLIOTECA DE LA FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y EMPRESARIALES

La Biblioteca de Econdmicas estd situada frente a la entrada principal del centro y ocupa
parte del edificio de la Facultad. Durante los tltimos afios se han rehabilitados, recuperado y
redistribuido las zonas que integran la Biblioteca, lo que ha incrementado el espacio asignado
a la misma, aumentando su superficie hasta los 1.970 m? actuales, distribuidos de la siguiente
forma:

- Zona de entrada, mostradores de préstamo y terminales de consulta

- Sala derevistas en libre acceso

- Salas de lectura (planta baja y planta primera)

- Depositos de libros y revistas

- Centro de Documentacion Estadistica: zona de consulta, trabajo y depdsito

- Zona de ruido, que permite trabajar en equipo.

- Aula de ordenadores, cuyo objetivo principal es la docencia
integrada en los recursos que ofrece la Biblioteca.

- Centro de Documentacién Europea y AULA CRAI, en la cual se puede impartir una
docencia integrada con los recursos que ofrece la Biblioteca.

- Casilleros a disposicion del estudiantado.

En total, ofrece 287 puestos de lectura. Cuenta con 1.526 metros lineales de estanterias de
libre acceso, asi como 4.472 de deposito. Respecto al equipamiento informatico, dispone de 15
ordenadores para uso publico y 24 para el personal de la Biblioteca. Respecto a las colecciones,
dispone de unas 100.000 monografias y 5.900 titulos de revista papel, asi como un amplio
elenco de recursos electronicos a los que se accede a través de los paquetes suscritos por la
propia Universidad Auténoma de Madrid(UAM) o por el Consorcio Madrono, del que
formamos parte, y que tiene suscritas bases de datos de las dreas mas significativas para la
Facultad.

Alberga asimismo el Centro de Documentacion Estadistica
(http://biblioteca.uam.es/cdestadistica/default.html), un servicio especializado en material
estadistico y datos economicos, que reune informacién espafola, tanto nacional como de
comunidades autdnomas, asi como estadisticas internacionales editadas por organismor
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supranacionales.

También incluye el Centro de Documentacion Europea (CDEU), que alberga
publicaciones de organismos oficiales de la UE: https://www.uam.es/uam/vida-
universitaria/bibliotecas/centro-de-documentacion-europea. Su finalidad es difundir la
informacion y documentacion sobre las instituciones europeas para facilitar el conocimiento y
la investigacion sobre la Unidon Europea y sus politicas.

La Biblioteca de Econdmicas esta atendida por 11 Bibliotecarios y un personal
administrativo

Recursos bibliograficos
Ademas de seguir ampliando los fondos de libros disponibles y de revistas, Servicios
Centrales y la Biblioteca de Econdmicas mantienen la suscripcion a tres tipos de bases de datos,
segun su tematica.
- Bases de datos estadisticas,
- Bibliograficas relacionadas con temas economicos
- Bases de datos Multidisciplinares.

Algunas de ellas son las siguientes:

» ABI Inform (bibliografica y ampliacion)

* Bloomberg (financiera)

» Business Source Complete (bibliografica)
» Country Reports (estadistica)

* Euromonitor GMID Passport (estadistica)
» OECD iLlbrary (estadistica)

» SABI (estadistica)

= Sociological collection (bibliografica)

* Academic Search Premier (multidisciplinar)

* JSTOR (multidisciplinar)

» Science Direct (multidisciplinar)

» Springer Book Series (multidisciplinar)

»  Wiely Full Collection (multidisciplinar)

» Refworks (multidisciplinar)

» Scopus (multidisciplinar)

»  Web of Science (multidisciplinar)

» Discussion Papers Series Centre for Economic Policy Research (bibliografica)
* Orbis all companies(estadistica)

» Travel and Tourism (IMIS)-Euromonitor (estadistica)
» International Statistical Yearbook (estadisticas)

» NBERG working paper (bibliografica)

« UNTWO (turismo)

» Statista (estadisticas)

» Eikon (financiera)

® Hospitality & Tourism Complete (bibliografica)

CSV: 689865853027399527277312 - Verificable en https://sede.educacion.gob.es/cid y Carpeta Ciudadana https://sede.administracion.gob.es




https://www.uam.es/uam/vida-universitaria/bibliotecas/centro-de-documentacion-europea

https://www.uam.es/uam/vida-universitaria/bibliotecas/centro-de-documentacion-europea

https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=689865853027399527277312



U A Universidad Auténoma
de Madrid Memoria de Verificacién: Mdster en Marketing

El “Consorcio de Bibliotecas de las Universidades de la Comunidad de Madrid y de la
UNED para la Cooperacion Bibliotecaria” continia proporcionando acceso cooperativoa
recursos electronicos. Con la ayuda econdmica de la Comunidad de Madrid, se ofrecea los
estudiantes y docentes de las siete Universidades publicas:

» ABI Inform: Revistas y publicaciones periddicas de texto completo de economia y
negocios, disertaciones, conferencias y documentos de trabajo, Informes y datos
descargables periddicos y contenido de noticias.

» Academic Search Premier: base de datos con informacion multidisciplinar procedente
de 4000 revistas en texto completo.

» Country Profiles / Country Reports: informes anuales sobre la situacion politica y
economica de paises.

» JSTOR: Base de datos multidisciplinar con mas de 12 millones de documentos entre
articulos de revistas, monografias, fotografias, mapas y documentos histdricos

= Science Direct: es una de las mayores fuentes de informacion para la investigacion
cientifica, técnica y médica. Ofrece el texto completo de las revistas cientificas que
publica Elsevier, asi como capitulos de libros.

e SpringerLink es una de las principales plataformas de informacién electronica del
campo de las ciencias, la técnica y las ciencias sociales. Proporciona acceso a
publicaciones de todo tipo: revistas, libros, series de libros, protocolos y obras de
referencia.

 Safari books online

e Adquisicion cooperativa de RefWorks, gestor bibliografico de referenteinternacional

e JEEE Xplore: Base de datos a texto completo de ingenieria eléctrica, electronica e
informatica, tecnologia de la informacién, telecomunicaciones, fisica aplicada y otras
disciplinas técnicas. Contiene cerca de 12.000 publicaciones del IEEE (Institute of
Electrical and Electronics Engineers) y del IET (Institution of Engineering and
Technology).

e PAO: (Periodical Archive Online) archivo de publicaciones periddicas que hace
accesibles electrénicamente las recopilaciones de revistas en las humanidades y ciencias
sociales en formato de texto completo

e PIO: (Periodical Index Online) indice electrénico de millones de articulos publicados en
mas de 6.000 revistas de humanidades y ciencias sociales.

e SCOAP3 (Sponsoring Consortium for Open Access Publishing in Particle
Physics): acceso abierto varias revistas clave en el campo de la Fisica de Altas Energias.

e FIAF Index of Film Periodicals Plus: Base de datos bibliografica de cine y televisién que
ofrece mas de 70 publicaciones sobre cine a texto completo. Recoge los catdlogos de 65
filmotecas de distintos paises.

6.6. ' REVISION Y MANTENIMIENTO

El Servicio de Mantenimiento de la Universidad Autonoma de Madrid es el encargado de
la revisién y mantenimiento de la infraestructura general del Campus. Depende de la
Vicegerencia de Economia y Recursos Materiales. Su actividad se desarrolla encuatro frentes
fundamentales: Mantenimiento correctivo, Mantenimiento preventivo, Modificacion de las
infraestructuras y Asesoramiento técnico. (https://www.uam.es/uam/servicio-mantenimiento®
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Respecto al mantenimiento de los medios tecnoldgicos cabe destacar que la UAM dispone
del Centro de Atencion a Usuarios (CAU), ventanilla inica de Tecnologias de la Informacion,
donde cualquier miembro de la comunidad universitaria debe recurrir para realizar consulta
o peticion a TI. Su uso por parte del estudiantado del master es habitual para consultas y
asesoramiento técnico al inicio del curso (instalacion del VPN, correo electronico, etc.)

6.7. PRACTICAS EN EMPRESA. PROCEDIMIENTO DE GESTION Y NORMATIVA
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La asignatura de Précticas en empresas tiene caracter optativo y puede suponer 6 créditos
para un estudiante. Por cada 6 créditos, el estudiante realizara 120 horas presenciales en la
Entidad colaboradora y 30 horas del resto de actividades relacionadas con las practicas fuera
de la Entidad colaboradora. No puede realizar practicas académicas externas —ni curriculares,
ni extracurriculares- sin haber superado al menos el 50% de ECTS del plan de estudios de la
titulacion. En las titulaciones de master, no se incluye en el computo del total de ECTS de la
titulacion los referentes a la realizacion del TFM.

Segun las Directrices de Practicas Externas de la Universidad, aprobada en Consejo de
Gobierno de la UAM el 16 de julio del 2020, los estudiantes deben tener superados al menos
el 40% del Plan de Estudios. En los estudios de la Facultad de Ciencias Economicas y
Empresariales se establece, como regla general, que los estudiantes deben tener superados al
menos el 50% de los créditos del Plan de Estudios para poder realizar practicas externas
curriculares, no incluyendo en el cdmputo, en el caso de titulos de master, del total de ECTS

de la titulacion los referentes a la realizacion del TFM. Asi se recoge en la Normativa de
Précticas de la Facultad de Ciencias Econémicas y Empresariales aprobada en Junta de
Facultad el 11 de mayo de 2023 y por la Comision de Empleabilidad el 9 de junio de 2023.

Proceso de gestion (resumen): La pagina web del titulo dispone de un apartado con
informacion especifica sobre practicas del master y redirige a la pagina web de la Facultad de
Ciencias Economicas y Empresariales, que también dispone de un espacio concreto donde
encontrar toda la informacion relativa a las practicas en empresa. En ella se encuentra
detallado el proceso de gestion de practicas, tanto para estudiantes como para empresas, asi
como los requisitos a cumplir.
https://www.uam.es/Economicas/Practivas/1446809113574.htm?language=es&nodepath=Pr?c
ticas

En primera instancia, para poder acceder a las practicas, los alumnos tienen una doble via:
acceder a las ofertas facilitadas el delegado de practicas del titulo a través del correo
electronico institucional (practicas.master.marketing@uam.es) o busqueda activa. A
continuacion, se describe el proceso de gestion para ambos casos.

1. Acceso a las practicas en empresas.

El titulo de Master en Marketing cuenta con un delegado o coordinador para practicas,
que actta como facilitador/ intermediario. El delegado de practicas distribuye las ofertas
recibidas durante el curso entre los estudiantes del master con objeto de que puedan postularse
atendiendo a sus preferencias. Asimismo, se alienta a los estudiantes a realizar una busqueda
activa de practicas. Esto supone una oportunidad para los estudiantes de buscar practicas en
las empresas de su eleccidn y sectores de su preferencia. Los estudiantes pueden inscribirse en
tantos procesos de seleccion como consideren oportuno y es la empresa la que realiza la
seleccion final para acoger al estudiante en practicas.
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En la web de Practicas estan disponible los organismos, instituciones y empresas
colaboradas con los estudios impartidos en el centro:
https://www.uam.es/Economicas/Practivas/1446809113574. htm?language=es&nodepath=Pr?c
ticas

Ademas de la colaboracion de la Oficina de Practicas del centro, el master cuenta con el apoyo,
en caso necesario, de la Oficina de Practicas Externas v Empleabilidad (OPE) de la UAM,
servicio universitario que contribuye en buscar y gestionar convenios con entidades
colaboradoras, implementar la empleabilidad de toda la comunidad universitaria y promover
la insercidn laboral de estudiantes y titulados.

2. Gestion del convenio de cooperacion educativa para practicas externas.

Una vez el estudiante es seleccionado para una oferta de practicas la empresa se pone en
contacto con el delegado de practicas para comenzar la gestién de las practicas. En primera
instancia, el delegado evaltia la idoneidad de las practicas con los contenidos del master y las
condiciones de las practicas. Especificamente, se evaltan las actividades que realizara el
estudiante y si los horarios de realizacion de estas se adecuan a las necesidades escolares del
estudiante. Si las practicas son iddneas, el delegado comienza la gestion del convenio de
cooperacion educativa para practicas externas. Para que un estudiante pueda realizar practicas
externas, antes del inicio, la Universidad debe suscribir un Convenio de Cooperacion
Educativa con las entidades colaboradoras. En el caso de no tenerlo ya, el delegado de
practicas provee a la empresa el documento de solicitud de convenio para su cumplimentacion
y posterior tramitacion. El convenio de cooperacion es un documento legal que establece el
marco regulador de las relaciones entre el estudiante, la entidad colaboradora y la
Universidad. La tramitacion de dichos Convenios se realizard a través de la Oficina de
Précticas Externas (link a la pagina: http://www.uam.es/ope/), OPE (ope.convenios@uam.es).

En la tabla 1 se muestran algunas de las empresas colaboradoras de diferentes sectores de
actividad que ofrecen practicas formativas a los estudiantes del Master actualmente vigente y
que se espera sigan colaborando con el programa actual.

Tabla 1: Empresas colaboradoras para la formacion en practicas de los alumnos del Master
Universitario en Direccién de Marketing.

SANTANDER ASSURANCE SOLUTIONS, S.A. REPSOL SA

BANCO SANTANDER SPAIN UNSPOILT, S.L.

FINTONIC SERVICIOS FINANCIEROS S.L. SPRIM GLOBAL PARTNERS SLU

INSTITUTE OF KNOWLEDGE & NETWORKING, SLU | TEAM HERETICS, S.L.

THE AD VALUE GENERATOR, S.L. TIGER OF COPENHAGEN

OGILVYONE WORLDWIDE, S.A. EVERCOM COMUNICACION Y RRPP SL

NOVO LOULAN POWER, S.L. GERICO ASSOCIATES LEGAL MARKETING, S.L.
BURGER KING SPAIN, S.L. GRUPO SIM

CODEACTIVOS HAVAS GROUP

DIGITAL EMBASSY, S.L.U HITACHI

EATABLE ADVENTURES LEMON DIGITAL AGENCY

ESSITY SPAIN, SL RED COLLECTOR SL
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Los convenios de estas empresas pueden consultarse en el siguiente enlace:
https://www.uam.es/Economicas/convenios-practicas/1446842803664.htm

La Universidad Auténoma de Madrid, en coherencia con el valor de la transparencia
asumido por toda la comunidad universitaria, pone a disposicion de los ciudadanos toda la
informacion sujeta a la obligacion de publicidad activa prevista en la Ley 19/2013, de 9 de
diciembre, de transparencia, acceso a la informacion publica y buen gobierno, junto con otras
adicionales que se han considerado de especial relevancia. En lo que a practicas se refiere, la
Universidad Autonoma de Madrid informa de los convenios marco que tiene firmados y
activos con empresa e instituciones de multiples sectores en la siguiente direccién:

https://www.uam.es/uam/oficina-practicas-externas/practicas/convenios/listado

Todos los convenios marco estan disponibles para los estudiantes que desean realizar practicas
como parte de su formacion académica. Cada uno de ellos firmard un anexo al convenio marco.
A continuacion se describe este procedimiento.

3. Gestion de los anexos de practicas al convenio de cooperacion educativa para practicas
externas.

Una vez firmado el Convenio se requiere la firma de un Anexo de Practicas al Convenio,
que es el documento individual para cada uno de los estudiantes que realizan practicas. Para
ello, el delegado de practicas facilita a la empresa el documento de solicitud de anexo de
practicas. La empresa cumplimenta el archivo, lo devuelve al delegado de practicas para
examinar que no tenga errores, y posteriormente se envia la solicitud a la Oficina de Practicas
de la Facultad. EI Anexo al Convenio se gestiona desde la Oficina de Practicas de la Facultad
(oficina.practicas.economicas@uam.es). La Oficina de Practicas genera el anexo de practicas y
lo devuelve al delegado de précticas para la gestion de las correspondientes firmas. Una vez
que el delegado de practicas ha recabado las firmas al anexo de practicas lo envia por correo
electrénico a todas las partes para su archivo digital. Con esto, el proceso de gestién de
practicas finaliza pudiendo comenzar el estudiante a realizarlas en la fecha y hora establecidas
en el anexo de practicas.

A continuacién se presenta el formato de convenio marco y de anexo curricular y
extracurricular, documentacién a la que se ha hecho referencia en los puntos 2 y 3 de este
apartado.
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CONVENIO ENTRE LA UNIVERSIDAD AU,T(')NOMA DE MADRID Y NOMBRE DE
LA ENTIDAD PARA LA REALIZACION PRACTICAS EXTERNAS, TFGY TFM

En Madrid, a fecha de la firma

De una parte, D. Francisco Javier Oubifia Barbolla, Vicerrector de Estudiantes y Empleabilidad de
la Universidad Autonoma de Madrid, N.I.F. Q2818013A, con domicilio en Madrid, calle Einstein,
no 3, 28049-Madrid, en nombre y representacion de la misma, por delegacién de D.2 Amaya
Mendicoetxea Pelayo, Rectora Magnifica de la Universidad Auténoma de Madrid, de conformidad
con la Resolucion de 2 de julio de 2021 (publicada en el B.O.C.M. n° 161 de 8 de julio de 2021).

Y de otra parte, D. / D.2 nombre, cargo, en nombre y representacién de nombre de la entidad
ENTIDAD, en adelante la entidad colaboradora, con N.I.F. nimero, y domicilio a efectos de
notificaciones en la calle, nimero, cddigo postal, ciudad.

Ambas partes se reconocen plena capacidad juridica para suscribir el presente convenio, vy a tal
efecto

EXPONEN

I.- Que la Universidad Autonoma de Madrid (en adelante la UAM), tiene entre sus funciones la
creacion, desarrollo, transmision y critica de la ciencia, de la técnica y de la cultura, la difusion,
la valorizacion y la transferencia del conocimiento al servicio de la cultura, de la calidad de vida
y del desarrollo econdmico, asi como la difusion del conocimiento y la cultura a través de la
extension universitaria y la formacion continuada.

Asimismo, asume su compromiso de acercar la formacion universitaria a la realidad social y
profesional de nuestro entorno, mediante el establecimiento de relaciones con otras entidades,
gue permitan completar el proceso formativo con una puesta en practica de los conocimientos
tedricos adquiridos.

IL.- Que la propia Universidad o la entidad colaboradora, dentro de los campos de actividad que
le son propios, desea participar en la formacion del estudiantado universitario con objeto de
contribuir a su formacion integral, facilitar el conocimiento de la metodologia de trabajo para un
mejor desempefio de su trabajo profesional, favorecer el desarrollo de competencias en este
ambito, asi como su emprendimiento y su empleabilidad.

IIL.- Lo anteriormente expuesto se desarrolla en el marco de lo establecido en el Real Decreto
592/2014, de 11 de julio, por el que se regulan las practicas académicas externas de los
estudiantes universitarios, el Real Decreto 822/2021, de 28 de septiembre, por el que se establece
la organizacion de las ensefianzas universitarias y del procedimiento de aseguramiento de su
calidad, el Real Decreto 1791/2010, de 30 de diciembre, por el que se aprueba el Estatuto del
Estudiante Universitario, el Decreto 94/2009, de 5 de noviembre, del Consejo de Gobierno de la
Comunidad de Madrid por el que se aprueban los Estatutos de la UAM, de las Directrices de
Practicas Externas de la UAM, de 16 de julio de 2020, las Directrices del Trabajo Fin de Grado,
de 23 de marzo de 2012, y la Normativa de Ensefianzas Oficiales de Posgrado de la UAM, de 10
de julio de 2008, del Consejo de Gobierno de la Universidad Autonoma de Madrid.

Ambas partes acuerdan suscribir el presente convenio con arreglo a las siguientes
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CLAUSULAS

PRIMERA.- OBJETO DEL CONVENIO.

Este convenio tiene por objeto establecer las condiciones en las que estudiantes de la Universidad
realizaran un programa de practicas externas, asi como el Trabajo Fin de Grado /Master (en
adelante TFG/TFM) de cualquier ensefianza impartida por la Universidad, tanto oficiales como
propias, segun las condiciones particulares de cada modalidad establecidas en el correspondiente
programa formativo en la entidad colaboradora.

SEGUNDA. — CONDICIONES GENERALES DEL CONVENIO.
A. OFERTA DE LA ENTIDAD COLABORADORA

La entidad colaboradora podra ofrecer plazas de practicas externas, TFG/TFM con la periodicidad
o0 cuantia que desee, e indicar la oferta especifica para cada plaza.

B. MODALIDADES DE PRACTICAS ACADEMICAS EXTERNAS.
Las practicas académicas externas podran ser curriculares o extracurriculares.

a) Las practicas curriculares se configuran como actividades académicas integrantes del Plan de
Estudios de que se trate.

b) Las practicas extracurriculares son aquellas que el estudiantado podra realizar con caracter
voluntario durante el periodo de formacién y que, aun teniendo los mismos fines que las practicas
curriculares, no forman parte del correspondiente Plan de Estudios. No obstante, y cuando
corresponda, seran contempladas en el Suplemento Europeo al Titulo conforme determine la
normativa vigente.

C. DURACION DE LAS PRACTICAS

a) Las practicas externas curriculares tendran la duracién que establezca el Plan de Estudios
correspondiente, en los términos establecidos por el articulo 14.5 del Real Decreto 822/2021, de
28 de septiembre, por el que se establece la organizacion de las ensefianzas universitarias y del
procedimiento de aseguramiento de su calidad.

En el caso de las practicas de titulaciones propias de la Universidad, la duracion de las mismas
vendra determinada en la propuesta de la actividad formativa aprobada por los correspondientes
organos de gobierno de la universidad.

b) Las practicas externas extracurriculares tendran una duracion no superior al 50% de los
créditos del curso académico. La duracion de cada practica se establecera en cada oferta y no
podra ser inferior a 90 horas (salvo que suponga la continuacion de una préactica curricular), ni
superior a 750 horas.
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D. DESARROLLO DE LAS PRACTICAS Y DEL TFG/TFM

1. Los horarios de realizacion de las practicas o del TFG/TFM se estableceran de acuerdo con las
caracteristicas de las mismas y las disponibilidades de la entidad colaboradora. Los horarios seran
compatibles con la actividad académica, formativa y de representacion y participacion que se
desarrolle en la Universidad.

2. Cada estudiante debera cumplir las normas de régimen interno de la entidad colaboradora y
seguir las indicaciones de la tutora o tutor designados por la entidad. Deberan aplicarse con
diligencia a las tareas que se les encomienden, de las cuales guardaran secreto profesional y
deber de confidencialidad durante su estancia y una vez finalizada ésta. En caso de ausencia sera
necesario comunicarlo y justificarlo convenientemente a la Universidad. El régimen de permisos
del estudiante sera consensuado por las personas responsables de la tutela académica y
profesional con respeto en todo caso a los permisos a los que el estudiantado tenga derecho con
arreglo a la normativa vigente.

3. Por causas debidamente justificadas, de acuerdo con lo indicado en la clausula Sexta de las
Directrices de Practicas Externas de la UAM, cualquiera de las partes podra poner fin al periodo
de practicas.

4. Si alguna de las partes firmantes de este convenio o el estudiantado deseara utilizar los
resultados parciales o finales de su actividad en la entidad colaboradora, en parte o en su totalidad
para su publicacion como articulo, conferencia, tesis, memoria, etc. debera solicitar la
conformidad de la otra parte por escrito, quien debera responder en un plazo maximo de 45 dias,
comunicando su autorizacién, sus reservas o su disconformidad. Transcurrido dicho plazo sin
obtener respuesta, se entendera que el silencio es la tacita autorizacion para su difusion.

5. El estudiantado, de acuerdo con lo establecido en el art.9 del RD 592/2014, tendra derecho a
la propiedad intelectual e industrial en los términos establecidos en la legislacion reguladora de
la materia.

Los derechos de propiedad industrial registrables que se puedan derivar de los resultados de la
practica llevada a cabo por el estudiantado corresponderan a la entidad colaboradora. En lo
referente a la propiedad intelectual, y de acuerdo a la Ley 2/2019, de 1 de marzo, por la que se
modifica el texto refundido de la Ley de Propiedad Intelectual, aprobado por el Real Decreto
Legislativo 1/1996, de 12 de abril, se respetara siempre el reconocimiento de la autoria del trabajo
por el estudiantado, pudiendo pactarse directamente entre entidad y estudiante una excepcion a
este principio general.

E. SEGURO DE RESPONSABILIDAD CIVIL Y DE ACCIDENTES.

Cualquier estudiante de la Universidad con matricula en alguna de sus ensefianzas, oficiales o
propias, esta cubierto por un seguro de responsabilidad civil.

El Seguro Escolar cubre a menores de 28 afios (inclusive) con matricula en ensefanzas oficiales
de los respectivos centros de la Universidad y al corriente de la cuota correspondiente. El ambito
temporal de cobertura es el afo académico. EI marco de aplicacion es el territorio nacional, de
acuerdo con el principio de territorialidad recogido en la Ley General de la Seguridad Social.

En el caso de estudiantes con mas de 28 afios o con matricula en ensefianzas propias de la
Universidad, correspondera al organismo interno de la Universidad asegurarse de que disponen
de la cobertura por el correspondiente seguro de accidente y cuantos puedan resultar
obligatorios.
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F. AYUDA ECONOMICA.

La entidad colaboradora podra asignar una cantidad mensual en concepto de ayuda econdémica.
En ningln caso dicha ayuda tendra la consideracion de remuneracion o némina por la actividad
desarrollada, al no existir relacion contractual.

G. REGIMEN JURIDICO LABORAL

De conformidad con el Real Decreto 1493/2011, de 24 de octubre, por el que se regulan los
términos y las condiciones de inclusion en el Régimen General de la Seguridad Social de las
personas que participen en programas de formacion, en desarrollo de lo previsto en la
disposicion adicional tercera de la Ley 27/2011, de 1 de agosto, sobre actualizacion,
adecuacién y modernizacion del sistema de la Seguridad Social, el estudiantado que realice
practicas remuneradas quedara comprendido en el Régimen General de la Seguridad Social, si
bien el Real Decreto-ley 8/2014, de 4 de julio, de aprobacién de medidas urgentes para el
crecimiento, la competitividad y la eficiencia, establece una bonificacién del cien por cien de las
cuotas de la Seguridad Social en caso de que realice practicas curriculares remuneradas
(Disposicion Adicional Vigesimoquinta).

La participacion de la entidad colaboradora en el programa de practicas no supone la adquisicién
de mas compromisos que los estipulados en el presente convenio. Dado el caracter formativo de
las practicas académicas externas, de su realizacidén no se derivaran, en ningln caso, obligaciones
propias de una relacion laboral, ni su contenido podra dar lugar a la sustitucion de la prestacion
laboral propia de puestos de trabajo.

Asimismo, y en el caso de que al término de los estudios se incorporase a la plantilla de la entidad
colaboradora, el tiempo de las practicas no se computara a efectos de antigiiedad ni eximira del
periodo de prueba, salvo que en el oportuno convenio colectivo aplicable estuviera expresamente
estipulado algo distinto.

En el ambito de las Administraciones Publicas, Entidades de Derecho Plblico y demas Organismos
Publicos, la realizacion en los mismos de las practicas académicas externas no podra tener la
consideracion de mérito para el acceso a la funcion publica ni serd computada a efectos de
antigliedad o reconocimiento de servicios previos.

H. FINANCIACION

La suscripcion del presente convenio no conlleva obligaciones financieras o contraprestacion
econdmica para ninguna de las partes.

En relacion con las obligaciones contempladas en la disposicion adicional quinta del Real Decreto-
Ley 28/2018, de 28 de diciembre, para la revalorizacion de las pensiones publicas y otras medidas
urgentes en materia social, laboral y de empleo, dado que todavia no se ha producido el desarrollo
reglamentario para su efectiva aplicacién, ambas partes se comprometen a firmar una adenda en
el momento en que dicho desarrollo reglamentario entre en vigor en la que se contemplen las
obligaciones de las partes para dar cumplimiento a la normativa de desarrollo del citado real
decreto-ley; en caso contrario, se dara por extinguido el convenio.
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I. DERECHOS Y OBLIGACIONES DEL ESTUDIANTADO

Durante la realizacion de las practicas académicas externas, seran de aplicacion los derechos y
obligaciones que establece el articulo 9 del Real Decreto 592/2014, de 11 de julio, que regula las
practicas académicas externas de los estudiantes universitarios, asi como los establecidos en las
Directrices de Practicas Externas de la UAM. Sera extensiva esta aplicacion, en cuanto pueda
corresponder, a los casos de estancias para la realizacién de TFG/TFM.

3. CODIGO ETICO

Las practicas/TFG/TFM se atendran al codigo ético de la UAM aprobado por Consejo de Gobierno
16 de julio de 2020 (BOUAM n©7, de 4 de septiembre de 2020).

TERCERA. — OBLIGACIONES DE LA UAM

1. Elaborar un Anexo a este convenio para cada estudiante en practicas donde se consigne la
siguiente informacion: datos personales, titulacion, tipo de practica (curricular o extracurricular),
fecha de incorporacion vy finalizacion de la practica/TFG/TFM, entidad donde se realizara la
practica, el calendario y el horario, asi como el nombre las personas responsables de la tutela
académica y profesional. Ademas, el Anexo debera incorporar el proyecto formativo en el que se
haran constar los objetivos educativos y las competencias que se deben adquirir, asi como las
actividades formativas que se desarrollaran.

2. Supervisar las practicas externas/TFG/TFM, estableciendo los mecanismos adecuados para su
seguimiento y evaluacion, designando una persona que ejercera la tutela académica que velara
por el normal desarrollo del proyecto formativo, colaborara con la tutora o tutor de la entidad
colaboradora en todos aquellos aspectos que afecten al mismo, asi como aquellas funciones que
reglamentariamente se establezcan.

CUARTA. — OBLIGACIONES DE LA ENTIDAD COLABORADORA.

1) En tanto que colabora en un programa de formacion universitaria, facilitar que el estudiantado
pueda realizar sus examenes Yy el resto de actividad académica, formativa y de representacion y
participacion, que sea comunicada con suficiente antelacion.

2) Nombrar a una tutora o tutor que se responsabilizara de la formacion de cada estudiante y de
la valoracion de su estancia, facilitando a la tutela del centro Universidad donde esté matriculado
cada estudiante el informe de aprovechamiento de las practicas a su finalizacion, en el que con
caracter general constara el tiempo de practicas realizado, las horas totales, su contenido, el
grado de aprovechamiento y participacion, su rendimiento y las competencias adquiridas.
Asimismo, debera informar de las modificaciones y de cualquier incidencia que pueda producirse
durante las practicas.

3) En el caso de las estancias para el desarrollo del TFG/TFM, el estudiantado debera contar con
un/a responsable o tutor/a en nombre de la entidad que actuara de forma coordinada con su
tutor/a en la Universidad, y de acuerdo a la normativa general del TFG/TFM y a la normativa
especifica aprobada para su titulacién. Asimismo, se encargara de emitir un informe razonado a
la finalizacion de la estancia de TFG/TFM.
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4) Manifestar que posee los medios materiales y servicios disponibles que permiten garantizar el
desarrollo de las actividades formativas planificadas, observando los criterios de accesibilidad
universal y disefio para todos, segun lo dispuesto en el Real Decreto Legislativo 1/2013, de 29
de noviembre, por el que se aprueba el Texto Refundido de la Ley General de derechos de las
personas con discapacidad y de su inclusion social.

5) Cumplir y hacer cumplir las medidas de seguridad e higiene establecidas en el centro de trabajo
asignado, e informara, formara y hara cumplir y respetar al estudiantado dichas medidas.

QUINTA. — CONDICION DE ENTIDAD COLABORADORA DE LA UAM

Durante el tiempo de vigencia de este Convenio, (la empresa, entidad o institucion) gozara del
titulo de entidad colaboradora en practicas externas de la UAM, recibiendo las siguientes
contraprestaciones:

= Reconocimiento de la funcién de tutela profesional al personal asignado a las tutorias, lo
que se podra certificar por parte de la Secretaria Académica del Centro de la UAM
correspondiente.

= Quienes ejerzan la tutela profesional tendran derecho a recibir informacion acerca de la
normativa que regula las practicas externas.

* Durante el curso académico en que desarrollen su labor de tutorizacion, las personas que
ejerzan la tutela profesional tendran acceso a todos los servicios de la UAM, en iguales
condiciones que el resto de participantes de AlumniUAM (acceso al servicio de biblioteca,
acceso al servicio de deportes, acceso al abono del ciclo de conciertos, utilizacion de la
fonoteca, acceso a actividades culturales, entre otras). En todo caso podran formar parte
de AlumniUAM+, conforme a las condiciones que se establecen en el Programa
AlumniUAM (https://alumni.uam.es/sumate/hazte-alumniuam). Asimismo, el Centro de
la UAM correspondiente podra organizar, individualmente o en colaboracién con otras
entidades, actividades de formacion dirigidas a los tutores profesionales.

» A partir del segundo afo de colaboracion en la tutela profesional, una vez finalizadas las
practicas externas, y considerando su labor, a propuesta del mencionado Centro y
mediante acuerdo del Consejo de Gobierno de la UAM, se podra recibir el nombramiento
de Profesorado Honorario de la UAM.

SEXTA. - PROTECCION DE DATOS Y TRANSPARENCIA.

Las partes se comprometen a cumplir, en los términos que sean de aplicacion, lo establecido en
la Ley Organica 3/2018, de 5 de diciembre, de Proteccion de Datos Personales y garantia de los
derechos digitales, asi como en el Reglamento (UE) 2016/679 del Parlamento Europeo y del
Consejo, de 27 de abril de 2016, relativo a la proteccion de las personas fisicas en lo que respecta
al tratamiento de datos personales y a la libre circulacion de estos datos, y demas normativa de
desarrollo.

En especial, las partes intervinientes informan a las personas firmantes que los datos personales
que faciliten en virtud del mismo, o que pudieran proporcionar con posterioridad, seran tratados
con la finalidad de gestionar las relaciones descritas en el convenio. Este tratamiento se basa en
el interés legitimo de las partes y resulta imprescindible para formalizar y cumplir el convenio,
manteniéndose durante el plazo legalmente exigible para atender las posibles responsabilidades
derivadas del mismo.
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En el supuesto de que para el cumplimiento, seguimiento y ejecucién de las actividades previstas
en el presente convenio se requiera el acceso y tratamiento de datos personales de terceras
personas, la UAM y la entidad colaboradora tendran la consideracion de corresponsables del
tratamiento en la medida en que determinan conjuntamente los medios y los fines de los
tratamientos de los datos pertinentes para el desarrollo del programa de practicas externas,
comprometiéndose a cumplir la limitacién de la finalidad, minimizacién y confidencialidad de los
datos personales, asi como de la obligacion de informar del tratamiento de sus datos personales.

Los titulares de los datos podran ejercitar sus derechos de acceso, rectificacion, supresion,
oposicion, limitacion y portabilidad ante cualquiera de los responsables del tratamiento de los
datos personales mediante escrito dirigido a la direccién que constan en el encabezamiento del
presente convenio, en los términos previstos en la legislacion de proteccion de datos, aportando
fotocopia de su DNI o documento equivalente, o en las direcciones de correo electronico
delegada.protecciondatos@uam.es y DPD@_Entidad colaboradora. Igualmente tienen derecho a
presentar una reclamacion ante la Agencia Espafiola de Proteccién de Datos o, en su caso, de las
autoridades autondmicas de proteccion de datos.

Los datos de contacto no se comunicaran a ningln destinario salvo para el cumplimiento de una
obligacion legal.

Asimismo, las partes se comprometen a adoptar las medidas de indole técnica y organizativas
necesarias que garanticen la seguridad de los datos de caracter personal y eviten su alteracion,
pérdida, tratamiento o acceso no autorizado habida cuenta del estado de la tecnologia, la
naturaleza de los datos almacenados y los riesgos a que estén expuestos, ya provengan de la
accion humana o del medio fisico o natural, y a cumplir su correspondiente politica de privacidad.

Este convenio se somete a lo dispuesto en la Ley 19/2013, de 9 de diciembre, de Transparencia,
Acceso a la Informacién Publica y Buen Gobierno.

En caso de ser necesario las partes se obligan a suscribir cuantos documentos procedan conforme
a derecho, a los efectos de dar cumplimiento a la normativa sobre proteccion de datos

SEPTIMA. - DIFUSION

La Universidad y la entidad colaboradora se autorizan reciprocamente a utilizar sus respectivos
logotipos como entidades colaboradoras exclusivamente en la difusion y publicidad de las
actividades objeto del presente convenio, sujeto a las reglas e instrucciones que ambas entidades
puedan proporcionarse reciprocamente a tal efecto.

OCTAVA. - MECANISMO DE SEGUIMIENTO, VIGILANCIA Y CONTROL

Con el fin de facilitar el seguimiento, la vigilancia y el control de la ejecucion del convenio y de
los compromisos adquiridos, asi como de llevar a cabo las actuaciones comunes que
correspondan, se constituira una comision mixta paritaria compuesta por representantes de cada
entidad, que designaran las personas firmantes del presente convenio.

La comision resolvera los eventuales problemas de interpretacion y ejecucién que pudieran
derivarse. La comisidn se reunira siempre que se considere necesario y a instancia de cualquiera
de sus componentes.
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NOVENA.- MEDIDAS CONTRA SITUACIONES DE ACOSO

Las partes acuerdan que, para abordar las posibles situaciones de acoso de que pueda ser objeto
cualquier estudiante, se aplicara el procedimiento especifico de la entidad colaboradora en la que
se esté realizando la practica. De no existir sera de aplicacion el de la Universidad, adquiriendo
ambas partes el compromiso de ponerlo en marcha, colaborar y garantizar en todo caso la
intervencién de todas las partes

DECIMA. — VIGENCIA DEL CONVENIO.

El convenio, que se perfecciona por su firma con arreglo al articulo 48.8 de la Ley 40/2015, tendra
una vigencia de cuatro anos y podra ser prorrogado por acuerdo expreso de las partes por un
periodo de hasta cuatro afios adicionales, que debera ser formalizado por escrito, antes de la
expiracion del plazo convenido.

UNDECIMA. - MODIFICACION Y EXTINCION DEL CONVENIO

Este convenio es susceptible de modificacion por acuerdo unanime de las partes, que se
formalizara mediante la correspondiente adenda.

El presente convenio se extinguira por el cumplimiento de las actuaciones que constituyen su
objeto, o por incurrir en causa de resolucion.

Las causas de resolucion son las contempladas en el art. 51.2 de la Ley 40/2015, de 1 de octubre,
de Régimen Juridico del Sector Publico.

Si en el momento de la resolucion hubiera practicas de estudiantes en proceso en la entidad
colaboradora, el convenio seguira produciendo todos sus efectos hasta la completa finalizacion
de las mismas.

El presente convenio deja sin efecto los convenios de practicas suscritos con anterioridad entre
la Universidad y la entidad colaboradora.

En caso de resolucién del convenio, se adoptaran las decisiones precisas para la adecuada
liquidacion del mismo.

DUODECIMA. - CONSECUENCIAS POR INCUMPLIMIENTO DE LAS OBLIGACIONES Y
COMPROMISOS ASUMIDOS POR LAS PARTES.

En caso de incumplimiento de las obligaciones y compromisos asumidos por parte de alguna de
las partes firmantes del convenio, se notificara a la parte incumplidora un requerimiento para que
cumpla en un plazo de 30 dias naturales con las obligaciones o compromisos incumplidos. Si
trascurrido el plazo indicado en el requerimiento persistiera el incumplimiento, quien lo dirigid
notificara a la otra parte la concurrencia de la causa de resolucion y se podra entender resuelto
el convenio.
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DECIMOTECERA. — NATURALEZA Y RESOLUCION DE CONTROVERSIAS.

Este convenio de colaboracion tiene naturaleza administrativa, no siéndole de aplicacién la Ley
9/2017, de 8 de noviembre, de Contratos del Sector Publico (BOE de 9 de noviembre), en virtud
de lo dispuesto en los articulos 6.1 y 6.2, quedando sometido al régimen juridico de convenios
previsto en el Capitulo VI del Titulo Preliminar de la Ley 40/2015, de 1 de octubre, de Régimen
Juridico del Sector Publico.

Las discrepancias surgidas sobre la interpretacion, desarrollo, modificacion, resolucion y efectos
que pudieran derivarse de la aplicacion del presente convenio, deberan de solventarse por
acuerdo de las partes, si no se llegara a un acuerdo, las cuestiones litigiosas seran de
conocimiento y competencia del orden jurisdiccional Contencioso-Administrativo.

Y en prueba de conformidad y para la debida constancia de todo lo convenido, ambas partes
firman el presente convenio, en el lugar y fecha indicados.

Por la Universidad, Por nombre de la entidad,
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ANEXO DE PRACTICAS ACADEMICAS EXTERNAS CURRICULARES
/EXTRACURRICULARES/TFG/TFM

El presente Anexo del curso académico 202X/XX se incorpora al convenio suscrito entre la
Universidad Auténoma de Madrid y Entidad externa, para la realizacion de practicas académicas
externas, TFG y TFM de fecha Vigencia/Desde fecha.

ESTUDIANTE:

TITULACION:

CREDITOS ECTS: HORAS TOTALES:

CORREO ELECTRONICO: NIF O NIE:

FECHA DE FECHA DE
INCORPORACION: FINALIZACION:

JOBNADA DE
PRACTICAS/TFG/TFM:
(horario)

DIAS DE LA SEMANA:

OBSERVACIONES

AYUDA ECONOMICA
(euros al mes):

ENTIDAD COLABORADORA
DONDE SE REALIZARAN LAS
PRACTICAS/TFG/TFM:

DEPARTAMENTO:

LUGAR DE REALIZACION:

TUTORA/TUTOR DE LA
ENTIDAD COLABORADORA:

TUTORA/TUTOR
ACADEMICA/O

PROYECTO FORMATIVO:
OBJETIVOS EDUCATIVOS Y COMPETENCIAS A ADQUIRIR:

ACTIVIDADES A DESARROLLAR:
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El/la estudiante abajo firmante, declara su conformidad para realizar practicas externas/TFG/TFM, al
amparo del Convenio arriba citado y ateniéndose a la normativa vigente. Asimismo, se compromete a
mantener la mas estricta obligacion de confidencialidad sobre toda aquella informacion a la que pueda
tener acceso, como consecuencia de realizacion de las practicas objeto del presente Convenio.

Y, en prueba de conformidad, firman el presente documento, en Madrid el Fecha del anexo

Por la Universidad, Por Entidad externa, El/la estudiante,
Fdo. Firmante Fdo. Firmante Fdo. Nombre y apellidos
Cargo interno Cargo externo

Informacion basica sobre proteccion de datos del tratamiento: Convenios de colaboracion
Responsables: Universidad Auténoma de Madrid y Entidad externa/Descripcion
Finalidad: Gestion de convenios de practicas/TFG/TFM
Legitimacion: Ejecucion de un convenio. Mision de interés publico
Destinatarios: No se cederan datos a terceros, salvo obligacion legal o acuerdo expreso.
Derechos: Acceder, rectificar y suprimir los datos, asi como otros derechos, segun
informacidn adicional.
Informacion https://www.uam.es/uam/politica-privacidad
adicional: Contacto RGPD/Correo institucional
Contacto RGPD/URL
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ANEXO DE PRACTICAS ACADEMICAS EXTERNAS CURRICULARES

El presente Anexo del curso 2X/2X se incorpora al convenio suscrito entre la Universidad Auténoma de
Madrid y Entidad externa/Descripcion para la realizacion de practicas académicas externas de fecha

Vigencia/Desde fecha.

ESTUDIANTE: Nombre y apellidos

TITULACION: Plan

CREDITOS ECTS: Carga lectiva en créditos | HORAS TOTALES: | 1013 ng]at'ris el

CORREO -

ELECTRONICO: Correo electronico NIF O NIE: DNI/Pasaporte

FECHA DE i Fecha de realizacion desde FECHADE Fecha de realizacion

INCORPORACION: FI,NALIZACION: hasta

JORNADA DE . DIAS DE LA ;

PRACTICAS (horario): Horario desde/hasta SEMANA: Dias de la semana
Aclaraciones al calendario

OBSERVACIONES

AYUDA ECONOMICA (euros al mes):

Importe mensual

ENTIDAD COLABORADORA DONDE
SE REALIZARAN LAS PRACTICAS:

Entidad externa/Descripcion

DEPARTAMENTO:

Departamento Tutor externo

LUGAR DE REALIZACION:

Direccién genérica/especifica

TUTORA/TUTOR DE LA ENTIDAD

COLABORADORA:

Tutor externo/Responsable
Correo electronico

TUTORA/TUTOR ACADEMICA/O:

Tutor académico/Responsable
Correo electronico

PROYECTO FORMATIVO:
OBJETIVOS EDUCATIVOS Y COMPETENCIAS A ADQUIRIR:
Competencias obtenidas por el alumno al finalizar las practicas

ACTIVIDADES A DESARROLLAR:
Tareas a realizar por el alumno
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El/la estudiante abajo firmante, declara su conformidad para realizar practicas externas, al amparo del
Convenio arriba citado y ateniéndose a la normativa vigente. Asimismo, se compromete a mantener la mas
estricta obligacion de confidencialidad sobre toda aquella informacién a la que pueda tener acceso, como

Universidad Auténoma
de Madrid

consecuencia de realizacion de las practicas objeto del presente Convenio.

Y, en prueba de conformidad, firman el presente documento, en Madrid el Fecha del anexo

Por la Universidad,

Fdo. Firmante
Cargo interno

Por Entidad externa/Descripcion, El/la estudiante,

Fdo. Firmante Fdo. Nombre y apellidos
Cargo externo

Informacion basica sobre proteccion de datos del tratamiento: Convenios de colaboracion

Responsables: Universidad Auténoma de Madrid y Entidad externa/Descripcién

Finalidad: Gestion de convenios de practicas

Legitimacion: Ejecucion de un convenio. Mision de interés publico

Destinatarios: No se cederan datos a terceros, salvo obligacién legal o acuerdo expreso.
Derechos: Acceder, rectificar y suprimir los datos, asi como otros derechos, segun

informacion adicional.

Informacion
adicional:

https://www.uam.es/uam/politica-privacidad
Contacto RGPD/Correo institucional
Contacto RGPD/URL
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de Madrid

ANEXO DE PRACTICAS ACADEMICAS EXTERNAS EXTRACURRICULARES

El presente Anexo curso 2X/2X se incorpora al convenio suscrito entre la Universidad Auténoma de Madrid
y Entidad externa/Descripcion para la realizacion de practicas académicas externas de fecha

Vigencia/Desde fecha.

ESTUDIANTE: Nombre y apellidos

TITULACION: Plan

CREDITOS ECTS: HORAS TOTALES: | HO"@s ng]at'ris el

CORREO o

ELECTRONICO: Correo electronico NIF O NIE: DNI/Pasaporte

FECHA DE i Fecha de realizacion desde FECHA DE i Fecha de realizacion

INCORPORACION: FI,NALIZACION: hasta

JORNADA DE : DIAS DE LA -

PRACTICAS (horario): Horario desde/hasta SEMANA: Dias de la semana
Aclaraciones al calendario

OBSERVACIONES

AYUDA ECONOMICA (euros al mes):

Importe mensual

ENTIDAD COLABORADORA DONDE
SE REALIZARAN LAS PRACTICAS:

Entidad externa/Descripcion

DEPARTAMENTO:

Departamento Tutor externo

LUGAR DE REALIZACION:

Direccién genérica/especifica

TUTORA/TUTOR DE LA ENTIDAD

COLABORADORA:

Tutor externo/Responsable
Correo electronico

TUTORA/TUTOR ACADEMICA/O:

Tutor académico/Responsable
Correo electronico

PROYECTO FORMATIVO:
OBJETIVOS EDUCATIVOS Y COMPETENCIAS A ADQUIRIR:
Competencias obtenidas por el alumno al finalizar las practicas

ACTIVIDADES A DESARROLLAR:
Tareas a realizar por el alumno
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El/la estudiante abajo firmante, declara su conformidad para realizar practicas externas, al amparo del
Convenio arriba citado y ateniéndose a la normativa vigente. Asimismo, se compromete a mantener la mas
estricta obligacion de confidencialidad sobre toda aquella informacién a la que pueda tener acceso, como

Universidad Auténoma
de Madrid

consecuencia de realizacion de las practicas objeto del presente Convenio.

Y, en prueba de conformidad, firman el presente documento, en Madrid el Fecha del anexo

Por la Universidad,

Fdo. Firmante
Cargo interno

Por Entidad externa/Descripcion, El/la estudiante,

Fdo. Firmante Fdo. Nombre y apellidos
Cargo externo

Informacion basica sobre proteccion de datos del tratamiento: Convenios de colaboracion

Responsables: Universidad Auténoma de Madrid y Entidad externa/Descripcién

Finalidad: Gestion de convenios de practicas

Legitimacion: Ejecucion de un convenio. Mision de interés publico

Destinatarios: No se cederan datos a terceros, salvo obligacién legal o acuerdo expreso.
Derechos: Acceder, rectificar y suprimir los datos, asi como otros derechos, seguin

informacion adicional.

Informacion
adicional:

https://www.uam.es/uam/politica-privacidad
Contacto RGPD/Correo institucional
Contacto RGPD/URL
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https://www.uam.es/uam/media/doc/1606852211764/directrices-practicas-externas-uam-consejo-de-gobierno-07-2020.pdf

https://www.uam.es/uam/politica-privacidad

https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=689865853027399527277312
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U A Universidad Autonoma
de Madrid Memoria de Verificacion: Mdster en Marketing
7. CALENDARIO DE IMPLANTACION

7.1.Cronograma de implantacidn de la titulacién

La Modificacidon del Master en Direccién de Marketing, en adelante Master en Marketing, se
implantard, de ser aceptado, en el curso 2024-25, dado que consta de 60 créditos que se
impartirdn en un Unico curso académico. La tabla 14 recoge el calendario de implantaciéon
previsto.

Con caracter simultaneo a la implantaciéon del nuevo programa del Master Universitario en
Marketing (60 ECTS), se procedera a sustituir el plan antiguo del Master Universitario en
Direccién de Marketing de 90 ECTS. Unicamente conviviran el curso 2024-25 los estudiantes del
Master Universitario en Marketing (plan nuevo) con los estudiantes del segundo curso del
Master Universitario en Direccion de Marketing (plan antiguo), que estan cursando los 30 ECTS
correspondientes al segundo curso.

Durante el curso 2024-25 se impartira el 22 curso académico del Mdster en Direccién de
Marketing.

Durante dos cursos académicos consecutivos se ofrecera a los estudiantes que no hayan
finalizado el titulo sin modificar (Master en Direccion de Marketing de 90 créditos) la opcidn
de tutorias de seguimiento y pruebas de evaluacidn (T.S.) para todas aquellas asignaturas que
no hayan superado satisfactoriamente. En concreto, durante el curso 2024-25 y 2025-26 para
las asignaturas de ler curso. En 2025-26 y 2026-27 para las asignaturas de 22 curso.

El titulo de Master en Direccién de Marketing estara vigente hasta el curso 2026-27.

Tabla 14: Calendario de implantacion

Curso académico

2023- | 2024- | 2025- [ 2026-
2024 | 2025 | 2026 | 2027

Master Universitario en Marketing (plan de estudios nuevo)

Curso académico - Si Si Si
Master Universitario en Direccién de Marketing (plan estudios
antiguo)
Primer curso académico Si T.S. T.S -
Segundo curso académico Si Si T.S. T.S.
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https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=633356806110074528105486
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UAM

Universidad Auténoma

de Madrid

Gabinete de la Rectora

En uso de las competencias atribuidas por el articulo 20 de la Ley Organica
6/2001, de 21 de diciembre, de Universidades, y por el articulo 40 de los
vigentes Estatutos de Universidad Autonoma de Madrid, aprobados por
Decreto 214/2003, de 16 de octubre, y modificados por Decreto 94/2009, de
5 de noviembre, y de conformidad con lo dispuesto en el articulo 12 de la Ley
40/2015, de 1de octubre, de Régimen Juridico del Sector Publico, resuelvo
delegar en el Vicerrector de Estudios de Posgrado y Formacién Continua la
firma de las solicitudes de verificacion de Titulos Oficiales de Master ante el
Ministerio de Educacion, Cultura y Deporte, y de cuantas comunicaciones,
actos y tramites se deriven de las mismas, debiendo hacer constar la

autoridad de procedencia, con indicacion expresa de la presente resolucion.

La presente resolucion producira efectos desde su fecha, no siendo

necesariasupublicacion.

Madrid, a la fecha de la firma

CSV: 633299911856018753798707 - Verificable en https://sede.educacion.gob.es/cid y Carpeta Ciudadana https://sede.administracion.gob.es
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