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

De conformidad con 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.

UNIVERSIDAD SOLICITANTE CENTRO CODIGO
CENTRO

Universidad Auténoma de Madrid Facultad de Ciencias Econémicas y 28027072

Empresariales

NIVEL DENOMINACION CORTA

Master Marketing

DENOMINACION ESPECIFICA

Master Universitario en Marketing por la Universidad Autonoma de Madrid

NIVEL MECES

3

RAMA DE CONOCIMIENTO AMBITO DE CONOCIMIENTO CONJUNTO

Ciencias Sociales y Juridicas

NOMBRE Y APELLIDOS

Ciencias econdmicas, administracion y No

direccion de empresas, marquetin, comercio,

contabilidad y turismo

CARGO

Sara Campo Martinez

NOMBRE Y APELLIDOS

Coordinadora del titulo

CARGO

MARI{A ISABEL ALONSO BELMONTE

NOMBRE Y APELLIDOS

Vicerrectora de Estudios de Posgrado y Formacion Continua

CARGO

Maria Isabel Heredero de Pablos

Decana

2. DIRECCION A EFECTOS DE NOTIFICACION

en el presente apartado.

A los efectos de la practica de la NOTIFICACION de todos los procedimientos relativos a la presente solicitud, las comunicaciones se dirigiran a la direccién 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 la Ley Organica 3/2018, de 5 de diciembre, de Proteccion 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 los datos podran ejercer ante el Consejo de Universidades los derechos de

informacion, acceso, rectificacion y cancelacion a los que se refiere el Titulo III de la citada Ley Organica 3/2018, de 5 de diciembre.

Administraciones Publicas.

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

medios telematicos a los efectos de lo dispuesto a los efectos de lo dispuesto en la Ley 39/2015, de 1 de octubre, del Procedimiento Administrativo Comun de las

En: Madrid, AM 25 de julio de 2023

Firma: Representante legal de la Universidad
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1. DESCRIPCION, OBJETIVOS FORMATIVOS Y JUSTIFICACION DEL TiTULO
1.1-1.3 DENOMINACION, AMBITO, MENCIONES/ESPECIALIDADES Y OTROS DATOS BASICOS

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

Ciencias Sociales y Juridicas

AMBITO

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

AGENCIA EVALUADORA

Fundacién para el Conocimiento Madrimasd

LISTADO DE ESPECIALIDADES

No existen datos

MENCION DUAL

No

1.4-1.9 UNIVERSIDADES, CENTROS, MODALIDADES, CREDITOS, IDIOMAS Y PLAZAS

UNIVERSIDAD SOLICITANTE

Universidad Autonoma de Madrid

LISTADO DE UNIVERSIDADES

CODIGO UNIVERSIDAD

023 Universidad Autonoma de Madrid

LISTADO DE UNIVERSIDADES EXTRANJERAS

CODIGO UNIVERSIDAD

No existen datos

CREDITOS TOTALES CREDITOS DE COMPLEMENTOS CREDITOS EN PRACTICAS EXTERNAS
FORMATIVOS
60
CREDITOS OPTATIVOS CREDITOS OBLIGATORIOS CREDITOS TRABAJO FIN GRADO/
MASTER
15 39 6

1.4-1.9 Universidad Auténoma de Madrid
1.4-1.9.1 CENTROS EN LOS QUE SE IMPARTE

LISTADO DE CENTROS
CODIGO CENTRO CENTRO CENTRO ACREDITADO
RESPONSABLE INSTITUCIONALMENTE
28027072 Facultad de Ciencias Econémicas y Si No
Empresariales

1.4-1.9.2 Facultad de Ciencias Econémicas y 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

PLAZAS POR MODALIDAD

40 | |

IDIOMAS EN 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 INTERES DEL TiTULO Y CONTEXTUALIZACION

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

INNOVACION DOCENTE
OBJETIVOS FORMATIVOS

El Master 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 ambito del Marketing, tanto en la planificacion de estrategias comerciales como en la ejecuciéon
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 pedagégicas 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 tedrico-practicos que permiten mejorar la eficacia de las decisiones comerciales

Yy, 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 socioecondémicas: observancia del ordenamiento juridico, atencion 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 orientacién 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 inclinacion hacia el trabajo en el ambito 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 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 internacionales y de desarrollar y aplicar un pensamiento critico-analitico
en su desempeiio profesional.

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

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

ESTRUCTURAS CURRICULARES ESPECIFICAS Y ESTRATEGIAS METODOLOGICAS DE INNOVACION DOCENTE
1.14 PERFILES FUNDAMENTALES DE EGRESO Y PROFESIONES REGULADAS
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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. RESULTADOS DEL PROCESO DE FORMACION Y DE APRENDIZAJE
RESULTADOS DEL PROCESO DE FORMACION Y DE APRENDIZAJE

Col - Adquirir los conocimientos para una vision estratégica del negocio y de la estructura de la propia empresa, el analisis de la
competencia, el entorno, etc. hasta la realizacion de un plan de marketing TIPO: Conocimientos o contenidos

Co3 - Conocer las bases tedricas y distinguir los métodos de analisis necesarias para disefiar con €xito una investigacion 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

Co4 - Conocimiento especializado de las técnicas cuantitativas y cualitativas aplicables a la investigacion de mercados TIPO:
Conocimientos o contenidos

Co5 - Obtencion de una vision integral del comportamiento del consumidor desde la sociologia, la psicologia, la economia y el
marketing. 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 distribucién y comunicacion offline y online y su relevancia en el
desempefio profesional y/o académico TIPO: Conocimientos o contenidos

Hab1 - Habilidad para la bisqueda, identificacion y analisis de las fuentes de informacion online y offline pertinentes en el ambito
de marketing, que permitan disponer de la informacion necesaria y suficiente para la toma de decisiones empresariales. TIPO:
Habilidades o destrezas

Hab2 - Saber aplicar instrumentos de investigacion cuantitativa y cualitativa fiables y validos para el analisis de la informacion y la
investigacion de problemas, especialmente del ambito comercial y de marketing. TIPO: Habilidades o destrezas

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

Hab4 - Habilidad para comunicar de forma oral y escrita informes y estudios comerciales y 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 TIPO: Habilidades o destrezas

Hab7 - Saber aplicar los conocimientos adquiridos a la resolucion de problemas generando nuevas ideas TIPO: Habilidades o
destrezas

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

Hab5 - Saber realizar un plan de marketing para la consecucioén de un objetivo comercial y/o de marketing, organizando de forma
eficiente el trabajo autonomo 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

Com?2 - Capacidad para poner en marcha sistemas integrales de informacion basadas en el uso de nuevas herramientas informaticas
y de analisis de datos que permitan la toma de decisiones comerciales 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 funcion todos los 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, el marketing social y prestando especial atencion al impacto medioambiental de las mismas. TIPO: Competencias

Comb5 - Capacidad analitica y de pensamiento logico para el analisis 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 la calidad TIPO: Competencias
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Com7 - Capacidad para disefiar modelos de marketing contrastables de forma empirica adecuados a la estrategia general de la
empresa y que puedan contribuir a mejorar su posicionamiento en el mercado, siguiendo criterios de orientacion al mercado y al
marketing social TIPO: Competencias

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

Com9 - Ser capaz de aplicar en distintos entornos sociales y econdmicos los 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 admision 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 organizacién 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 espariol. Asimismo, podran ac-
ceder los titulados universitarios conforme a sistemas educativos extranjeros sin necesidad de la homologacion 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 valoracion 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 formacion
complementaria. Esta formacion 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 realizacién de mas de 120 créditos en el total de los estudios. Para esta formacion comple-
mentaria podran utilizarse, con la autorizacion 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, Administracion y Direcciéon de Empresas, Economia, Turismo, Estadistica, Sociologia, Ciencias de
la Comunicacion, Derecho, etc., que estén interesados en la obtencion de una formacion avanzada en la direccion 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 investigacion de mercados.

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

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

El Master en Direccién de Marketing no impone requisitos de formacion especifica previa, ni prueba especifica de entrada. Para la seleccion de los es-
tudiantes, en las situaciones de exceso de demanda, la Direccién y Coordinaciéon 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 motivacién (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 condicion de deportista de alto nivel o de alto rendimiento y reiinan los requisitos académicos correspondientes.

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

Master Universitario en Direccion de Marketing-UAM - Facultad de Ciencias Econémicas y Empresariales
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http://lwww.uam.es/mumarketing

3.2 CRITERIOS PARA EL RECONOCIMIENTO Y TRANSFERENCIAS DE CREDITOS

Reconocimiento de Créditos Cursados en Ensefianzas Superiores 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 Acreditacién 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 Auténoma
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 Master en Marketing se contempla el reconocimiento de un maximo 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.

3.3 MOVILIDAD DE LOS ESTUDIANTES PROPIOS Y DE ACOGIDA

El Master 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:

Curso IN out
2019-20 7 4
2020-21 1 1
2021-22 8 1
2022-23 6 1

Estudiantes IN: Para la admision de estudiantes Erasmus o de intercambio, se solicita el Visto Bueno de la Coordinacion del master 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 titulacion y del nivel de ocupacién 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 master 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
Practicas, Ayudas CEAL (Centro de estudios de América Latina) y Convenios internacionales (fuera de Europa). Los estudiantes del titulo de Master
de Marketing tienen a su disposicion los acuerdos de la Universidad de Nivel MECES 3. Pueden consultarse en el enlace: Acuerdos y convenios

- UAM

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 area de Economia.

El equipo coordinador del master, en particular el coordinador de movilidad, si lo hubiere, sera 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 formacién y aprendizaje del titulo de Master en Marketing.

6 /40

CSV: 692793897509421856472441 - Verificable en https://sede.educacion.gob.es/cid y Carpeta Ciudadana https://sede.administracion.gob.es



http://www.uam.es/mumarketing
https://www.uam.es/uam/media/doc/1606853651470/normativasobrereconocimientoytransferencia.pdf
https://www.uam.es/uam/internacional/acuerdos-convenios
https://www.uam.es/uam/internacional/acuerdos-convenios

)
S
N9
w

Identificador : 4310032 Fecha : 22
GOMERMNG ANESTERID
: DE ESPARA, DE URIVERUDADES.

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 continuacién 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 elaboracion 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 convalidacioén 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 eleccion, 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 Econémicas 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-
macioén 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 informacion 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

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

Un directivo especializado en el ambito 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 adquisicion 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 exposicion 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 adquisicion y desarrollo de estas
competencias.

La participacion 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, gestion y evaluacion.

Planificacion. 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 gestion administrativa de expedientes y matriculas esta delegada, en lo que afecta a esta titulaciéon de master, en la Oficina de Relacio-
nes Internacionales de la Facultad Ciencias Econémicas y Empresariales.
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Evaluacion. Cada afio la ORIM elabora estadisticas de movilidad y una serie de parametros 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 mas completo de indicadores que per-
mita comprender mejor la evoluciéon y tendencias de la movilidad de los estudiantes, incluyendo informacion detallada a nivel de titulacion.

Los resultados permiten comprobar cuales son los destinos mas demandados, los principales problemas (por incumplimiento de requisitos), y la
evaluacién 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 orientacion

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 adjudicacion de becas en los
distintos programas es ampliamente difundido por Internet y en pantallas en el centro tablores-de-anuneio. El correo electronico se utiliza para co-
municar a cada estudiante su situacion, siguientes pasos que debe realizar, fechas y plazos limite, documentacion 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 informacion en Internet y en panta-
llas en el centro tablones-de-anuneios, se les comunica por correo electronico informacion personal relacionada con su situacion. 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 resolucion 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 LAS ENSENANZAS

4.1 ESTRUCTURA BASICA DE LAS ENSENANZAS

DESCRIPCION DEL PLAN DE ESTUDIOS

Ver Apartado 4: Anexo 1.

NIVEL 1: Direccién de Marketing

4.1.1 Datos Basicos del Nivel 1

ECTS NIVEL1 9

NIVEL 2: Direccién de Marketing

4.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 2

CARACTER Obligatoria

ECTS NIVEL 2 9

DESPLIEGUE TEMPORAL: Trimestral

ECTS Trimestral 1 ECTS Trimestral 2 ECTS Trimestral 3

3 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: Direccién Estratégica de Marketing

4.1.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria 3 Trimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Trimestral 1 ECTS Trimestral 2 ECTS Trimestral 3

3

ECTS Trimestral 4 ECTS Trimestral 5 ECTS Trimestral 6
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| 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 plan de marketing en la prictica

4.1.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria 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 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: Marketing Digital

4.1.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria 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 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

Col - Adquirir los conocimientos para una vision estratégica del negocio y de la estructura de la propia empresa, el analisis de la
competencia, el entorno, etc. hasta la realizacion 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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Hab1 - Habilidad para la busqueda, identificacion y analisis de las fuentes de informacion online y offline pertinentes en el &mbito
de marketing, que permitan disponer de la informacion necesaria y suficiente para la toma de decisiones empresariales. TIPO:
Habilidades o destrezas

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

Hab7 - Saber aplicar los conocimientos adquiridos a la resolucion de problemas generando nuevas ideas TIPO: Habilidades o
destrezas

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

Co6 - Comprender los objetivos y 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
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, el marketing social y prestando especial atencion al impacto medioambiental de las mismas. TIPO: Competencias

ComS5 - Capacidad analitica y de pensamiento logico para el analisis del mercado objetivo, del entorno y de las estrategias
comerciales. TIPO: Competencias

Comb6 - 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 la calidad TIPO: Competencias

Com& - Diseflo de estrategias comerciales que atiendan a las caracteristicas del mercado objetivo de la empresa y al contexto
econdmico y social, contribuyendo a la mejora de los resultados de la empresa y de la sociedad. TIPO: Competencias

NIVEL 1: Investigacién Comercial
4.1.1 Datos Basicos del Nivel 1
ECTS NIVEL1 18

NIVEL 2: Investigaciéon Comercial (OBL)
4.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 2
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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: Analisis de la informacion cuantitativa
4.1.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3
CARACTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL
Obligatoria 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 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 analisis necesarias para disefiar con éxito una investigacion comercial
y de mercados TIPO: Conocimientos o contenidos

Co4 - Conocimiento especializado de las técnicas cuantitativas y cualitativas aplicables a la investigacion de mercados TIPO:
Conocimientos o contenidos

Hab1 - Habilidad para la bisqueda, identificacion y analisis de las fuentes de informacion online y offline pertinentes en el ambito
de marketing, que permitan disponer de la informacion necesaria y suficiente para la toma de decisiones empresariales. TIPO:
Habilidades o destrezas

Hab2 - Saber aplicar instrumentos de investigacion cuantitativa y cualitativa fiables y validos para el analisis de la informacion y la
investigacion de problemas, especialmente del ambito comercial y de marketing. TIPO: Habilidades o destrezas

Hab4 - Habilidad para comunicar de forma oral y escrita informes y estudios comerciales y 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 TIPO: Habilidades o destrezas

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

Com?2 - Capacidad para poner en marcha sistemas integrales de informacion basadas en el uso de nuevas herramientas informaticas
y de analisis de datos que permitan la toma de decisiones comerciales de acuerdo a la estrategia de marketing de la empresa TIPO:
Competencias

Comb5 - Capacidad analitica y de pensamiento logico para el analisis del mercado objetivo, del entorno y de las estrategias
comerciales. TIPO: Competencias

Comb6 - 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,
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) con especial motivacion por la calidad TIPO: Competencias
NIVEL 2: Investigacion Comercial (OPT)
4.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 2
CARACTER Optativa
ECTS NIVEL 2 12
DESPLIEGUE TEMPORAL: Trimestral
ECTS Trimestral 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 ECTS Trimestral 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 ECTS ASIGNATURA 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 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: Tecnologias aplicadas a la gestion de marketing
4.1.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3
CARACTER ECTS ASIGNATURA 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 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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| 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: Marketing experiencial

4.1.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER ECTS ASIGNATURA 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 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: Prevision de ventas

4.1.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER ECTS ASIGNATURA 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 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 €xito una investigacion comercial
y de mercados TIPO: Conocimientos o contenidos

Conocimientos o contenidos

Co4 - Conocimiento especializado de las técnicas cuantitativas y cualitativas aplicables a la investigacion de mercados TIPO:

Habilidades o destrezas

Hab1 - Habilidad para la busqueda, identificacion y andlisis de las fuentes de informacion online y offline pertinentes en el ambito
de marketing, que permitan disponer de la informacion necesaria y suficiente para la toma de decisiones empresariales. TIPO:

Hab?2 - Saber aplicar instrumentos de investigacion cuantitativa y cualitativa fiables y validos para el analisis de la informacioén y la
investigacion de problemas, especialmente del ambito comercial y de marketing. TIPO: Habilidades o destrezas
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Hab4 - Habilidad para comunicar de forma oral y escrita informes y estudios comerciales y 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 TIPO: Habilidades o destrezas

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

Com?2 - 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 comerciales de acuerdo a la estrategia de marketing de la empresa TIPO:
Competencias

Comb5 - Capacidad analitica y de pensamiento logico para el analisis del mercado objetivo, del entorno y 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 la calidad TIPO: Competencias

NIVEL 1: Cualificacién profesional

4.1.1 Datos Basicos del Nivel 1

ECTS NIVEL1 7,5
NIVEL 2: Cualificacién profesional
4.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 2
CARACTER Obligatoria
ECTS NIVEL 2 7,5
DESPLIEGUE TEMPORAL: Trimestral
ECTS Trimestral 1 ECTS Trimestral 2 ECTS Trimestral 3
3 4,5
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: Competencias para el Desarrollo Profesional
4.1.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3
CARACTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL
Obligatoria 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 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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| ECTS Trimestral 22 ECTS Trimestral 23 ECTS Trimestral 24
NIVEL 3: Competencias para la toma de decisiones empresariales
4.1.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3
CARACTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL
Obligatoria 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 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 la realizacién de proyectos
4.1.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3
CARACTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL
Obligatoria L5 Trimestral
DESPLIEGUE TEMPORAL
ECTS Trimestral 1 ECTS Trimestral 2 ECTS Trimestral 3
1,5
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

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, el analisis de la
competencia, el entorno, etc. hasta la realizacion de un plan de marketing TIPO: Conocimientos o contenidos

Co3 - Conocer las bases tedricas y distinguir los métodos de analisis necesarias para disefiar con €xito una investigacion 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 dinamicos 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 offline y online y su relevancia en el
desempefio profesional y/o académico TIPO: Conocimientos o contenidos

TIPO: Habilidades o destrezas

Hab3 - Capacidad de interpretar, sintetizar y analizar la informacion disponible para la adecuada toma de decisiones empresariales.
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Hab4 - Habilidad para comunicar de forma oral y escrita informes y estudios comerciales y 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 TIPO: Habilidades o destrezas

Hab7 - Saber aplicar los conocimientos adquiridos a la resolucion de problemas generando nuevas ideas TIPO: Habilidades o
destrezas

Coml - 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

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

Com3 - Ser capaz de detectar y desarrollar oportunidades de negocio y nuevas estrategias en funcion todos los 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, el marketing social y prestando especial atencion al impacto medioambiental de las mismas. TIPO: Competencias

Comb6 - 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 la calidad TIPO: Competencias

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

NIVEL 1: Politicas de Marketing

4.1.1 Datos Basicos del Nivel 1

ECTS NIVEL1 31,5

NIVEL 2: Politicas de Marketing (OBL)

4.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 2

CARACTER Obligatoria

ECTS NIVEL 2 13,5

DESPLIEGUE TEMPORAL: Trimestral

ECTS Trimestral 1 ECTS Trimestral 2 ECTS Trimestral 3
6 7,5

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: Direcciéon de producto y marca
4.1.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3
CARACTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL
Obligatoria 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 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: Direccion de precios
4.1.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3
CARACTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL
Obligatoria 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 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: Direccion de canales de distribucién
4.1.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3
CARACTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL
Obligatoria 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 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: Direccion de comunicacion comercial
4.1.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3
CARACTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL
Obligatoria 3 Trimestral
DESPLIEGUE TEMPORAL
ECTS Trimestral 1 ECTS Trimestral 2 ECTS Trimestral 3
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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: Relaciones piblicas

4.1.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria 1,5 Trimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Trimestral 1 ECTS Trimestral 2 ECTS Trimestral 3

L5

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

4.1.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Co3 - Conocer las bases tedricas y distinguir los métodos de andlisis necesarias para disefiar con éxito una investigacion 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 fijacién de
precios, decisiones sobre la cartera de producto, canales de distribucion y comunicacion offline y online y su relevancia en el
desempefio profesional y/o académico TIPO: Conocimientos o contenidos

Hab1 - Habilidad para la busqueda, identificacion y andlisis de las fuentes de informacion online y offline pertinentes en el ambito
de marketing, que permitan disponer de la informacion necesaria y suficiente para la toma de decisiones empresariales. TIPO:
Habilidades o destrezas

Hab4 - Habilidad para comunicar de forma oral y escrita informes y estudios comerciales y 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 TIPO: Habilidades o destrezas

Hab7 - Saber aplicar los conocimientos adquiridos a la resolucion de problemas generando nuevas ideas TIPO: Habilidades o
destrezas

Hab5 - Saber realizar un plan de marketing para la 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

ECTS NIVEL 2 18

DESPLIEGUE TEMPORAL: Trimestral

ECTS Trimestral 1 ECTS Trimestral 2 ECTS Trimestral 3
6 9 3

ECTS Trimestral 4 ECTS Trimestral S 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: La oferta de valor: Innovacion y nuevos productos

4.1.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER ECTS ASIGNATURA 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 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 ECTS ASIGNATURA 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 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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| ECTS Trimestral 22 ECTS Trimestral 23 ECTS Trimestral 24
NIVEL 3: La gestién omnicanal
4.1.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3
CARACTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL
Optativa 3 Trimestral
DESPLIEGUE TEMPORAL
ECTS Trimestral 1 ECTS Trimestral 2 ECTS Trimestral 3
3
ECTS Trimestral 4 ECTS Trimestral S 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: Direccion de personas

4.1.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER ECTS ASIGNATURA 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 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: Social media Marketing

4.1.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER ECTS ASIGNATURA 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 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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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 ECTS ASIGNATURA 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 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 analisis necesarias para disefiar con éxito una investigacion 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 la cartera de producto, canales de distribucién y comunicacion offline y online y su relevancia en el
desempefio profesional y/o académico TIPO: Conocimientos o contenidos

Hab1 - Habilidad para la bisqueda, identificacion y analisis de las fuentes de informacion online y offline pertinentes en el ambito
de marketing, que permitan disponer de la informacion necesaria y suficiente para la toma de decisiones empresariales. TIPO:
Habilidades o destrezas

Hab4 - Habilidad para comunicar de forma oral y escrita informes y estudios comerciales y 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 TIPO: Habilidades o destrezas

Hab7 - Saber aplicar los conocimientos adquiridos a la resolucion de problemas generando nuevas ideas TIPO: Habilidades o
destrezas

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

Hab5 - Saber realizar un plan de marketing para la consecucion de un objetivo comercial 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, el marketing social y prestando especial atencion al impacto medioambiental de las mismas. TIPO: Competencias

Comb6 - 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 la calidad TIPO: Competencias

Com8 - Disefio de estrategias comerciales que atiendan a las caracteristicas del mercado objetivo de la empresa y al contexto
econdmico y social, contribuyendo a la mejora de los resultados de la empresa y de la sociedad. TIPO: Competencias
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Com0 - Ser capaz de aplicar en distintos entornos sociales y econémicos los conocimientos teoricos y profesionales adquiridos para
gestionar eficientemente las variables de marketing TIPO: Competencias
NIVEL 1: TFM
4.1.1 Datos Basicos del Nivel 1
ECTS NIVEL1 6
NIVEL 2: Trabajo Fin de Master
4.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 2
CARACTER Obligatoria
ECTS NIVEL 2 6
DESPLIEGUE TEMPORAL: Trimestral
ECTS Trimestral 1 ECTS Trimestral 2 ECTS Trimestral 3
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 iC;J)
c
| ECTS Trimestral 13 ECTS Trimestral 14 ECTS Trimestral 15 '§
B
| ECTS Trimestral 16 ECTS Trimestral 17 ECTS Trimestral 18 :E
©
| ECTS Trimestral 19 ECTS Trimestral 20 ECTS Trimestral 21 g
°
(]
| ECTS Trimestral 22 ECTS Trimestral 23 ECTS Trimestral 24 g
g
NIVEL 3: TFM =
©
4.1.1.1.1 Datos Bésicos del Nivel 3 8
CARACTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL §
Trabajo Fin de Grado / Master 6 Trimestral g
®
DESPLIEGUE TEMPORAL %
ECTS Trimestral 1 ECTS Trimestral 2 ECTS Trimestral 3 L>),
6 5
8
ECTS Trimestral 4 ECTS Trimestral 5 ECTS Trimestral 6 o
o
©
| ECTS Trimestral 7 ECTS Trimestral 8 ECTS Trimestral 9 o
©
]
| ECTS Trimestral 10 ECTS Trimestral 11 ECTS Trimestral 12 é
(0]
| ECTS Trimestral 13 ECTS Trimestral 14 ECTS Trimestral 15 3
(O]
2
| ECTS Trimestral 16 ECTS Trimestral 17 ECTS Trimestral 18 ?’i
| ECTS Trimestral 19 ECTS Trimestral 20 ECTS Trimestral 21 %
o
| ECTS Trimestral 22 ECTS Trimestral 23 ECTS Trimestral 24 2
Q
4.1.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE E
Col - Adquirir los conocimientos para una vision estratégica del negocio y de la estructura de la propia empresa, el analisis de la <‘_Ir
competencia, el entorno, etc. hasta la realizacion de un plan de marketing TIPO: Conocimientos o contenidos N
N~
Co3 - Conocer las bases tedricas y distinguir los métodos de analisis necesarias para disefiar con éxito una investigacion comercial %
y de mercados TIPO: Conocimientos o contenidos ©
N
Co4 - Conocimiento especializado de las técnicas cuantitativas y cualitativas aplicables a la investigacion de mercados TIPO: §
Conocimientos o contenidos i
[o)]
Co5 - Obtencion de una vision integral del comportamiento del consumidor desde la sociologia, la psicologia, la economia y el §
marketing. TIPO: Conocimientos o contenidos N
3
>
n
®)
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Hab1 - Habilidad para la busqueda, identificacion y analisis de las fuentes de informacion online y offline pertinentes en el &mbito
de marketing, que permitan disponer de la informacion necesaria y suficiente para la toma de decisiones empresariales. TIPO:
Habilidades o destrezas

Hab2 - Saber aplicar instrumentos de investigacion cuantitativa y cualitativa fiables y validos para el analisis de la informacion y la
investigacion de problemas, especialmente del ambito comercial y de marketing. TIPO: Habilidades o destrezas

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

Hab4 - Habilidad para comunicar de forma oral y escrita informes y estudios comerciales y de mercado. TIPO: Habilidades o
destrezas

Hab7 - Saber aplicar los conocimientos adquiridos a la resolucion de problemas generando nuevas ideas TIPO: Habilidades o
destrezas

Coml - Ser capaz de disenar estrategias de marketing y elegir la adecuada en funcion 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, el marketing social y prestando especial atencion al impacto medioambiental de las mismas. TIPO: Competencias

Comb5 - Capacidad analitica y de pensamiento logico para el analisis 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 la calidad TIPO: Competencias

Com9 - Ser capaz de aplicar en distintos entornos sociales y econdmicos los 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

ECTS NIVEL1 13,5

NIVEL 2: Comportamiento del mercado (OBL)

4.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 2

[0}

o}

o

o

o)

c

kel

o

©

k7]

£

€

©

]

[

ke

@

@

.\w.

o3

<

®©

c

9]

©

@

o

=

- - - O
CARACTER Obligatoria %
ECTS NIVEL 2 3 %
(@)

DESPLIEGUE TEMPORAL: Trimestral _;*
ECTS Trimestral 1 ECTS Trimestral 2 ECTS Trimestral 3 é
3 8
o

ECTS Trimestral 4 ECTS Trimestral 5 ECTS Trimestral 6 o
©

I5]

| ECTS Trimestral 7 ECTS Trimestral 8 ECTS Trimestral 9 é
@

| ECTS Trimestral 10 ECTS Trimestral 11 ECTS Trimestral 12 3
b}

2

| ECTS Trimestral 13 ECTS Trimestral 14 ECTS Trimestral 15 é
| ECTS Trimestral 16 ECTS Trimestral 17 ECTS Trimestral 18 g
@

| ECTS Trimestral 19 ECTS Trimestral 20 ECTS Trimestral 21 2
L

| ECTS Trimestral 22 ECTS Trimestral 23 ECTS Trimestral 24 E
NIVEL 3: El consumidor y el marketing en la era digital i
4.1.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3 S
- ©
CARACTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL 3
Obligatoria 3 Trimestral g
DESPLIEGUE TEMPORAL E
o)

ECTS Trimestral 1 ECTS Trimestral 2 ECTS Trimestral 3 3
o

3 N
o}

©

>

()

O

23/40




Identificador : 4310032
GOBIERNG HINESTERIO

}ﬁ DE ESPARIA DE UNVERUIDADES

i
| 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

4.1.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Co4 - Conocimiento especializado de las técnicas cuantitativas y cualitativas aplicables a la investigacion de mercados TIPO:
Conocimientos o contenidos

Co5 - Obtencion de una vision integral del comportamiento del consumidor desde la sociologia, la psicologia, la economia y el
marketing. TIPO: Conocimientos o contenidos

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

Hab?7 - Saber aplicar los conocimientos adquiridos a la resolucion de problemas generando nuevas ideas TIPO: 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

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

Com?2 - Capacidad para poner en marcha sistemas integrales de informacion basadas en el uso de nuevas herramientas informaticas
y de analisis de datos que permitan la toma de decisiones comerciales de acuerdo a la estrategia de marketing de la empresa TIPO:
Competencias

Comb5 - Capacidad analitica y de pensamiento logico para el analisis del mercado objetivo, del entorno y de las estrategias
comerciales. TIPO: Competencias

Com7 - Capacidad para disefiar modelos de marketing contrastables de forma empirica adecuados a la estrategia general de la
empresa y que puedan contribuir a mejorar su posicionamiento en el mercado, siguiendo criterios de orientacion al mercado y al
marketing social TIPO: Competencias

NIVEL 2: Comportamiento del mercado (OPT)
4.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 2

CARACTER Optativa

ECTS NIVEL 2 12

DESPLIEGUE TEMPORAL: Trimestral

ECTS Trimestral 1 ECTS Trimestral 2 ECTS Trimestral 3

6 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
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NIVEL 3: Herramientas de analisis del cliente para la toma de decisiones

4.1.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER ECTS ASIGNATURA 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 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: La gestion de las relaciones con el cliente
4.1.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3
CARACTER ECTS ASIGNATURA 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 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: Analisis multidimensional en el comportamiento del consumidor

4.1.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER ECTS ASIGNATURA 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 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

25/40

CSV:692793897509421856472441 - Verificable en https://sede.educacion.gob.es/cid y Carpeta Ciudadana https://sede.administracion.gob.es




Identificador : 4310032 Fecha : 22/11/2023
GOBIERNG HINESTERIO
}ﬁ DE ESPARIA DE UNVERUIDADES
i
T T
ECTS Trimestral 19 ECTS Trimestral 20 ECTS Trimestral 21
ECTS Trimestral 22 ECTS Trimestral 23 ECTS Trimestral 24
NIVEL 3: Nuevas tendencias de Marketing
4.1.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3
CARACTER ECTS ASIGNATURA 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 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

Co4 - Conocimiento especializado de las técnicas cuantitativas y cualitativas aplicables a la investigacion de mercados TIPO:
Conocimientos o contenidos

Co5 - Obtencion de una vision integral del comportamiento del consumidor desde la sociologia, la psicologia, la economia y el
marketing. TIPO: Conocimientos o contenidos

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

Hab7 - Saber aplicar los conocimientos adquiridos a la resolucion de problemas generando nuevas ideas TIPO: Habilidades o
destrezas

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

Hab5 - Saber realizar un plan de marketing para la consecucioén de un objetivo comercial y/o de marketing, organizando de forma
eficiente el trabajo autonomo y en equipo. TIPO: Habilidades o destrezas

Com?2 - Capacidad para poner en marcha sistemas integrales de informacion basadas en el uso de nuevas herramientas informaticas
y de analisis de datos que permitan la toma de decisiones comerciales de acuerdo a la estrategia de marketing de la empresa TIPO:
Competencias

ComS5 - Capacidad analitica y de pensamiento logico para el analisis del mercado objetivo, del entorno y de las estrategias
comerciales. TIPO: Competencias

Com7 - Capacidad para disefiar modelos de marketing contrastables de forma empirica adecuados a la estrategia general de la
empresa y que puedan contribuir a mejorar su posicionamiento en el mercado, siguiendo criterios de orientacion al mercado y al
marketing social TIPO: Competencias

NIVEL 1: Practicas en empresas
4.1.1 Datos Basicos del Nivel 1
ECTS NIVEL1 | 6

NIVEL 2: Practicas en empresas
4.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 2
CARACTER | Optativa
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ECTS NIVEL 2 6

DESPLIEGUE TEMPORAL: Trimestral

ECTS Trimestral 1 ECTS Trimestral 2 ECTS Trimestral 3

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 ECTS Trimestral 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 las estrategias para la gestion del marketing mix de la empresa como fijacion de
precios, decisiones sobre la cartera de producto, canales de distribucién y comunicacion offline y online y su relevancia en el
desempetio profesional y/o académico TIPO: Conocimientos o contenidos

Hab1 - Habilidad para la bisqueda, identificacion y analisis de las fuentes de informacion online y offline pertinentes en el ambito
de marketing, que permitan disponer de la informacion necesaria y suficiente para la toma de decisiones empresariales. TIPO:
Habilidades o destrezas

Hab2 - Saber aplicar instrumentos de investigacion cuantitativa y cualitativa fiables y validos para el analisis de la informacion y la
investigacion de problemas, especialmente del ambito comercial y de marketing. TIPO: Habilidades o destrezas

Hab4 - Habilidad para comunicar de forma oral y escrita informes y estudios comerciales y 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 TIPO: Habilidades o destrezas

Hab7 - Saber aplicar los conocimientos adquiridos a la resolucion de problemas generando nuevas ideas TIPO: Habilidades o
destrezas

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

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

Com?2 - Capacidad para poner en marcha sistemas integrales de informacion basadas en el uso de nuevas herramientas informaticas
y de analisis de datos que permitan la toma de decisiones comerciales 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 funcion todos los 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, el marketing social y prestando especial atencion al impacto medioambiental de las mismas. 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 la calidad TIPO: Competencias

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

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

4.2 ACTIVIDADES Y METODOLOGIAS DOCENTES
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 utilizacién de
recursos de tecnoldgicos de presentacion. Tras la exposicion suele haber un periodo de explicacion de dudas o debate sobre lo expuesto que ayuda a
la reflexion 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 interaccion y el trabajo guiado de los alumnos por el profesor.

3. Resoluciéon de Ejercicios y problemas: Se plantean diferentes problemas que deben resolverse aplicando conocimientos y destrezas adquiridas
en la asignatura. Generalmente se pretende la adquisicién y aplicacién de estrategias de resolucién (concrecién del problema, busqueda de informa-
cion, analisis, seleccién del procedimiento, solucién 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 comparieros 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 analisis de informacion. Se trata de crear bases de datos de informacién secundaria disponible de forma electronica 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 utilizara uno u otro software especifico.

8. Revision de Investigaciones. Consiste en examinar estudios académicos que han tenido un impacto significativo en diferentes ambitos del Marke-
ting. Se aplica habitualmente en el TFM, donde con la guia del tutor, los participantes deben revisar autbonomamente investigaciones relevantes rela-
cionadas con el campo de estudio. Esta técnica fomenta la capacidad de analisis 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
préacticas.

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, analisis, investigaciones, etc.

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

METODOLOGIAS DOCENTES

La Metodologia de ensefianza es el conjunto de procedimientos, estrategias, actividades que el profesor o el conjunto de profesores planifican para
que 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 segun la materia y asignatura del master.

1. Leccion 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 analisis, reflexion, debates de la informacién 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 creaciéon de un producto final, la elaboraciéon de un
contenido, el disefio de un programa de intervencion profesional o la resolucion 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 elaboracion del producto, etc. En este proce-
s0, los estudiantes deben aplicar los conocimientos, destrezas y competencias adquiridas y utilizar los recursos adecuados o disponibles. El profesor
actua 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 informacion que les permita resolverlo y presentan una solucién basada en sus conocimientos y des-
trezas adquiridas o desarrolladas bajo la supervision 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 situacién problematica 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
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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 practica destrezas investigadoras como la seleccién de variables y muestras de estudio, la construccion o
seleccion de instrumentos de medida y el analisis 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 realizacion 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 comunicacion 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. Segun
el presupuesto asignado se puede utilizar diferentes juegos de simulacion empresarial disponibles en el mercado.

11. Gamificacion: 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 evaluacion y la temporalizacion.
Suele implicar una evaluacion 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 aplicacion practica de esos contenidos (debates, resoluciéon de casos, trabajos
). En estas actividades se potencia la participacion del alumno, la interaccion entre alumnos y con el profesor.

4.3 SISTEMAS DE EVALUACION

La comprobacioén de la adquisicion de los resultados de aprendizaje por parte de los estudiantes exige la realizacion de actividades de evaluacion. Es-
tas posibilitan que el profesor pueda valorar el nivel de consecucion de dichos resultados.

Existen muchos y variados procedimientos para evaluar que dependeran de la materia y asignatura del master. La coordinacion del master, junto con
el profesorado del area disefiara la combinacién del sistema de evaluacion mas adecuada para verificar el nivel de desarrollo o consecucién de los ti-
pos de resultados de aprendizaje que se persiguen.

El sistema de evaluaciéon puede combinar alguno de estos sistemas:

1.

PN WD

Pruebas objetivas: que pueden ser orales o escritas. Con formato test, de respuesta corta, preguntas de desarrollo, pruebas de ensayo, casos practicos, ejercicios,
simulaciones. Pueden ser desarrolladas de forma individual o en grupo.

Registro de la asistencia y participacion activa en clase.

Realizacion, presentacion y defensa de trabajos. Que pueden ser realizados de forma individuales o en grupo.

Realizacion de memorias de actividades (memoria de practicas, de talleres, de visitas a empresas, etc.)

Informe del tutor profesional

Seguimiento del tutor académico

Contenido del TFM

Presentacion y defensa del TFM

4.4 ESTRUCTURAS CURRICULARES ESPECIFICAS
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5. PERSONAL ACADEMICO Y DE APOYO A LA DOCENCIA
PERSONAL ACADEMICO

Ver Apartado 5: Anexo 1.

OTROS RECURSOS HUMANOS

Ver Apartado 5: Anexo 2.

6. RECURSOS MATERIALES E INFRAESTRUCTURALES, PRACTICAS Y SERVICIOS

Justificacion de que los medios materiales 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 modificacién (Master en Direccion de Marketing de 90
créditos), podran optar al titulo de Master en Marketing de 60 ECTS presentando el TFM propio del titulo (6 ECTS).

Para el resto de casos se presenta la siguiente Tabla de adaptacién de asignaturas para estudiantes procedentes del Master en Direccion de Marke-
ting (90 ECTS)

Master en Direccién de Marketing (90 ECTS) Master en Marketing (60 ECTS)

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

Técnicas de Investigacion en Marketing (OB6C) Introduccion a la investigacion en Mark: Analisis Cualitativo (OB3C) Anélisis de la informacion cuantitativa
(OB3C)

Simulacion estratégica de marketing (OB6C) Competencias para la toma de decisiones (OB3C)

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

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

Andlisis multidisciplinar en Comportamiento del Consumidor (OB6C) Anélisis multidisciplinar en el comportamiento del co dor (OP3C) El c idor y el mk en la era digital
(OB 3 1,5C)

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

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

Taller de Investigacion en Marketing (OP6C) Analitica digital (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 oferta de valor: Innovacion y nuevos productos (OP3C)

Desarrollo de Competencias para la Direccion en Marketing (OB6C) Desarrollo de competencias para el desarrollo profesional (OB3C)

Modelos de Comportamiento de Compra para la Toma de Decisiones en Marketing (OB6C) Herramientas de analisis del cliente para la toma de decisiones (OP3C)

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

Practicas en empresas (OP12C) Practicas en empresas (OP6C)

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

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

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

7.3 ENSENANZAS QUE SE EXTINGUEN

CcODIGO | 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=Sistema%?20de%20garant?a%20de
%20calidad&pid=1234888114140

8.2 INFORMACION PUBLICA

La Facultad de Ciencias Econdémicas 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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- Calidad de la docencia
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En siguiente enlace se puede encontrar informacion sobre:

- Comision de Garantia Interna de la Calidad

- Coordinacion Docente y Orientacion al Estudiante
- Recursos para docencia online

- Sugerencias, quejas y reclamaciones

Identificador : 4310032

El objetivo final del SIGC es garantizar el control continuo, la evaluacioén, la revision y la mejora de los titulos impartidos en el Centro.

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

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 ultimo plan de mejora del titulo, 2021-22, se
incluye la necesidad de una modificacién 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-

Fecha : 22/11/2023

8.3 ANEXOS

Ver Apartado 8: Anexo 1.

PERSONAS ASOCIADAS A LA SOLICITUD

Cantoblanco Universidad.
Universidad Auténoma de
Madrid

RESPONSABLE DEL TiTULO

NIF NOMBRE PRIMER APELLIDO SEGUNDO APELLIDO
Maria Isabel Heredero de Pablos

DOMICILIO CODIGO POSTAL PROVINCIA MUNICIPIO

C. Francisco Tomas y Valiente, | 28049 Madrid Madrid

5. Campus de Cantoblanco.

Universidad Autonoma de

Madrid

EMAIL MOVIL FAX CARGO

decana.economicas@uam.es 666409376 Decana

REPRESENTANTE LEGAL

NIF NOMBRE PRIMER APELLIDO SEGUNDO APELLIDO
MARI{A ISABEL ALONSO BELMONTE

DOMICILIO CODIGO POSTAL PROVINCIA MUNICIPIO

C/ Einstein,3.Edificio 28049 Madrid Madrid

Rectorado. Campus de

Cantoblanco

EMAIL MOVIL FAX CARGO

vicerrectorado.posgrado@uam.eq 671625079 914973970 Vicerrectora de Estudios

de Posgrado y Formacion
Continua

El Rector de la Universidad no es el Representante Legal

Ver Personas asociadas a la solicitud: Anexo 1.

SOLICITANTE

El responsable del titulo no es el solicitante

NIF NOMBRE PRIMER APELLIDO SEGUNDO APELLIDO
Sara Campo Martinez

DOMICILIO CODIGO POSTAL PROVINCIA MUNICIPIO

Facultad Economicas. 28049 Madrid Madrid
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Apartado 1: Anexo 6
Nombre :1.10. Justificacion Marketing 2023 11 13 VF.pdf
HASH SHA1 :62E5C7096782A118DD216C3A1FED306465D7FD92

Cédigo CSV :689642933856381616211660
Ver Fichero: 1.10. Justificaciéon Marketing 2023 11 13 VF.pdf
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Nombre :4. estructura del plan de estudiosV8 2023 11 14.pdf
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34 /40

Identificador : 4310032

Fecha : 22/11/2023

CSV: 692793897509421856472441 - Verificable en https://sede.educacion.gob.es/cid y Carpeta Ciudadana https://sede.administracion.gob.es



https://sede.educacion.gob.es/cid/689866583534169764649913.pdf

8§ GOMERMNG I TERSD

Apartado 5: Anexo 1
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