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2. JUSTIFICACION

2.1 Justificacion del titulo propuesto, argumentando el interés académico, cientifico o
profesional del mismo

La enorme importancia que posee el marketing en las economias de mercado es innegable. Las
diversas organizaciones requieren de personal formado al mas alto nivel en el ambito del
marketing, especialmente para ocupar los puestos de Director Comercial, Director de Marketing,
Director de Ventas, Director de Exportacion y Director de Compras. Otros puestos para los que la
formacion especializada en marketing es critica se encuentran en las empresas de sectores
propios del marketing como institutos de investigacién de mercados, empresas de los sectores de
la publicidad, del marketing directo, de la consultoria de marketing y de la distribucién comercial,
etc.. Segun los datos publicados en el informe elaborado por la Fundacion Empresa Universidad
en 2005 sobre las demandas sociales y su influencia en la planificacion de las titulaciones en
Espana, las ofertas de empleo en las éareas funcionales denominadas Comercial-Ventas-
Marketing ocupan la segunda posicion en el periodo analizado 2000-2004, con una oferta media
del 61,8% solo superada por la oferta media en el area de Ingenieria y Produccion. Ademas, en el
mismo informe se indica que la formacion adquirida a través de cursos de postgrado o master es
valorada como prioritaria o0 muy importante por un 42 por ciento de las empresas, y entre los
master mas valorados y demandados se encuentran en primera posicion los MBA's de Direccion
de Empresas y en segunda posicién los master en Marketing.

En menor medida aunque no por ello irrelevantes, otras posibilidades profesionales se encuentran
dentro del campo de la docencia, universitaria y no universitaria, y de la investigacién cientifica.
Desde que la extinguida LRU aprobase la creacion del Area de Conocimiento de Comercializacién
e Investigacion de Mercados, la docencia del Marketing y de la Investigacién de Mercados ha
desempefiado un papel protagonista en titulaciones no universitarias, ciclos formativos medio y
superior de “Comercio y Marketing”, y titulaciones universitarias del ambito de las Ciencias
Sociales y Juridicas, especialmente en la Licenciatura de Administracion y Direccién de
Empresas, Publicidad y Relaciones Publicas y en la Licenciatura de segundo ciclo, Investigacion y
Técnicas de Mercado. Paralelamente, el nimero y la calidad de las investigaciones realizadas en
este ambito han experimentado un crecimiento muy elevado, medido tanto en niumero de tesis,
como en numero de publicaciones en revistas cientificas de impacto internacional, en niumero de
proyectos de investigacion de naturaleza competitiva, en el grado de presencia en congresos y
conferencias internacionales o en el numero de tramos de investigacion evaluados
favorablemente.

Los cambios en los comportamientos de los consumidores, la irrupcién de las nuevas tecnologias
de la informaciéon y comunicacion, los nuevos modelos de competencia, tanto horizontal como
vertical, han favorecido que la filosofia que inspira a las empresas de mayor éxito en los
mercados sea la Orientacion hacia el Mercado con un enfoque de Marketing de Relaciones. En
este contexto, se plantean nuevos desafios para la Investigacion en Marketing, por ejemplo: la
construccion del valor empresarial mediante el valor del cliente y el capital de la marca; el analisis
de los efectos de los mercados virtuales e interactivos en la configuracion de los modelos de
rivalidad empresarial; la importancia de las redes para la innovacion de producto; el desarrollo de
estrategias de marketing para colaborar en el canal de distribucién, etc. Sin pretender ser
exhaustivos, los tépicos presentados revelan el interés de seguir desarrollando nuevas lineas de
investigacion en Marketing. Por tanto, la mision del titulo se enraiza en el compromiso con la
formacién especializada, tanto a nivel profesional como investigador en el ambito del
marketing , de forma que se responda a la necesidad social de especialistas universitarios con
una solida formacioén para la toma de decisién y para la investigacion en marketing.
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Con el Master en Direccién de Marketing se pretende formar especialistas competentes capaces
de desarrollar las decisiones de marketing en las organizaciones empresariales, relacionadas con
la investigacién de mercados, canales de distribucion, marca y promocion, asi como las destrezas
necesarias para la comprension del mercado y de los consumidores. Dotar a dichos especialistas
de las competencias y habilidades sociales, tanto para el trabajo individual como en equipo. El
Master estd dirigido a graduados universitarios o titulos oficialmente reconocidos como
equivalentes. También pueden inscribirse otros candidatos con titulos universitarios homologados
o reconocidos para el acceso a estudios de Master. La orientacion del master es académica
avanzada, con dos itinerarios formativos especialmente disefiados para proporcionar las
competencias relacionadas con las tareas directivas y las relativas a las tareas de investigacion,
ya que pretende proporcionar al publico al que se dirige nuevas competencias académicas para
1) optar al ejercicio de funciones directivas en el sistema de marketing empresarial y 2) obtener la
formacién avanzada exigida para el ejercicio de la docencia y de la investigacion en el ambito del
marketing. Por tanto, el Master que se ofrece se justifica tanto por la tematica que aborda como
por la demanda social que atiende.

Este Master procede de la transformacion de las siguientes ensefianzas: Licenciatura de segundo
ciclo de Investigacién y Técnicas de Mercado (LITM), del titulo propio de Master en Marketing y
del programa de doctorado “Investigacion y Técnicas en Marketing”.

La titulacion de LITM viene impartiéndose en la Universidad Auténoma de Madrid (UAM) desde el
curso académico 1996-1997, con permanente demanda, tal como se sintetiza en la Tabla 1, que
presenta la serie con los datos sobre nuevas entradas disponibles en la pagina web del INE para
el conjunto nacional y las presentadas en el Informe de Seguimiento de la Titulacién para la UAM.

Tabla 1: Nuevos ingresos en LITM

Curso Accesos en la Accesos en la Accesos en la Porcentaje de la
académico Universidad Universidad UAM UAM s/ Publica
Espafiola Publica
1998/99 658 609 69 11,33
1999/00 921 883 117 13,25
2000/01 783 731 136 18,60
2001/02 1058 946 126 13,32
2002/03 1171 857 118 13,77
2003/04 1322 927 97 10,46
2004/05 1240 855 108 12,63
2005/06 1143 770 97 12,60
2006/07 95 n.d.
2007/08(*) 81 n.d.

n.d.: no disponible. (*) Cifra provisional.

Como puede comprobarse mediante la lectura de la tabla ha existido y sigue existiendo una
demanda clara para la formacion especializada en el ambito del Marketing. Los datos,
exceptuando el excepcional del curso 2000/01, indican que en estos estudios, la UAM atrae un
porcentaje centrado alrededor del 12 por ciento de la demanda dirigida a Universidades Publicas.
Sin embargo, la demanda dirigida a la obtencién del titulo de LITM procedia tanto de licenciados
como de diplomados y de estudiantes que habian finalizado un primer ciclo y se trasladaban a
esta licenciatura, por lo que no puede hacerse una equivalencia directa entre esta demanda y la
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estimada para el Master en Direccidon de Marketing que se pretende ofrecer. Un analisis en
profundidad, con la informaciéon proporcionada por la secretaria de la Facultad de Ciencias
Econdmicas y Empresariales, de la procedencia de los estudiantes que han venido demandando
la titulacion de ITM en la UAM en la ultima década indica que entre un 60% y un 70% de los
estudiantes de nuevo ingreso proceden de otras licenciaturas, especialmente de ADE (40%).
Por otro lado, la UAM ha venido ofreciendo como titulo propio desde 1990 un Master en
Marketing, que dejard de impartirse con la implantacion de este Master oficial. El promedio de
solicitudes recibidas para cursar estos estudios en los ultimos 6 afios ha sido de 150-180, lo que
ha permitido cubrir la oferta de 25-30 plazas anuales (ver Tabla 2), tras un minucioso proceso de
seleccion de candidatos. Se espera que parte de la demanda dirigida a este postgrado se dirija al
nuevo Master oficial

Tabla 2: Evolucion de la matricula en el titulo propio: Master en Marketing

Curso Académico Alumnos matriculados
2003-2004 29 alumnos
2004-2005 27 alumnos
2005-2006 25 alumnos
2006-2007 29 alumnos
2007-2008 27 alumnos
2008-2009 30 alumnos
2.2 Referentes externos a la universidad proponente gue avalen la adecuacion de la

propuesta a criterios nacionales o internacionales para titulos de similares
caracteristicas académicas

La propuesta que aqui se presenta tiene como referencia fundamental las directrices marcadas
por Real Decreto 1393/2007 por el que se establece la ordenacion de las ensefianzas
universitarias oficiales (BOE 30.10.2007). El libro blanco que analiza los estudios universitarios de
“Economia y Empresa” publicado por la ANECA, reconoce que con la creacion en la década de
los noventa de la titulacién de Investigacion y Técnicas de Mercado “se eleva al maximo rango de
titulacion los estudios comerciales o de marketing”. Desde que en el curso 1995/96 se impartiera
por primera vez esta titulacion en Espafia hasta el curso 2005/06, ultimo para el que el INE
publica informacién, el nimero de matriculados en nuestro pais ha pasado de 410 a 3.249, lo que
representa un crecimiento del 792,44 por ciento.

También el Libro Blanco reconoce que “el éxito relativo de la demanda de Masters se ha
fundamentado en su orientacién hacia el mercado de trabajo. Los Masters se han volcado en la
practica y en la especializacion, que constituian carencias fundamentales de los economistas
salidos de las facultades de econémicas y empresariales”. Del andlisis de los datos recogidos en
el Libro Blanco concluye que existe bastante homogeneidad en cuanto a los itinerarios y
especializaciones mas frecuentemente ofrecidos, entre los que destaca en primer lugar el perfil
general de Marketing y con menor presencia los perfiles concretos de Direcciéon Comercial y
Analisis de Mercados.

Retomando los resultados del informe sobre las demandas sociales y su influencia en la
planificacion de las titulaciones en Espafia, en concreto los relativos a la situacion laboral de los
egresados, se observa que el 80.2% de los egresados encuestados declararon estar trabajando.
De éstos, el 66.4% estan trabajando en algun puesto relacionado con sus estudios. El 4.9 % de
los encuestados permanece ampliando sus estudios, el 4.9 % busca su primer empleo, mientras
que el 7.4 % se encuentra en paro. En cuanto al lugar donde trabajan, el 40.9% son trabajadores
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de Organismos Publicos, mientras que el 49.2% trabajan en una empresa privada. Sélo el 2.3%
trabajan por cuenta propia.

Respecto al tamafio de las empresas, el 22.7% trabajan en empresas de mas de 1000
trabajadores. En relacion con el ambito de actuacion de la empresa, el 37% declararon trabajar en
empresas de ambito internacional, y el 18.2% en empresas de ambito nacional.

En cuanto a los factores de demanda y entorno socioeconémico, existen evidencias que apuntan
a que una de las titulaciones especificas mas demandadas por las empresas durante el periodo
2000-2004, es la de Investigacion y Técnicas de Mercado (en el periodo 1996 a 1998, ocupaba el
séptimo puesto y en el periodo 1999 a 2004, el quinto). Ademas, una de las funciones mas
ofertadas por las empresas en el mismo periodo es la de Comercial-Ventas.

Algunos de los referentes externos que avalan la adecuacion de esta propuesta a los criterios
nacionales se encuentran entre los Titulos del catdlogo de Postgrados Oficiales vigentes a la
entrada en vigor de la Ley Organica 4/2007 de 12 de abril por la que se modifica la Ley Organica
6/2001 de 21 de diciembre de Universidades, y que actualmente se imparten en la Universidad
Espanola. Sin pretender hacer un listado exhaustivo, entre los Masters Oficiales de Marketing,
que han sido consultados y tenidos en consideracion como referentes proximos, destacan los
impartidos en las universidades de Valencia, Alicante, Juan Carlos |, Granada y, Extremadura,
entre otros. Todos ellos, de 120 créditos y dos afios de duracion, contemplan una estructura
similar en la que se incluyen diferentes posibilidades de especializacion.

Por otra parte y en relaciéon a otros referentes externos internacionales cabe sefialar que los
Master en Marketing aparecen explicitamente y de forma destacada junto a los de Direccion de
Recursos Humanos en el “Subject Benchmark Statements” de la Agencia de calidad universitaria
britanica (QAA-Quality Assurance Agency for Higher Education), clasificados en su tipologia como
Tipo 1: Master de Especializacion (MSc) en el ambito de la Direccién y Gestién de Empresas.

Concretamente, la universidad de Oxford tiene un “MSc in Management Research” de un afio de
duracion que incluye aspectos tedricos y empiricos en investigacion de gestion e incorpora
ademas de finanzas, contabilidad y organizacién de empresas, una especializacion en marketing
(www.sbs.ox.ac.uk/msc-management/About+the+programme.htm). En el siguiente enlace se
encuentra una tabla con un analisis comparativo de algunos de los master en marketing ofrecidos
por universidades de prestigio del Reino Unido, como: Birminghan, Manchester o Stirling, entre
otras, (http://www.marketingmasters.co.uk/comparison_chart.htm). Las diferentes universidades
ofrecen programas variados cuya duracion oscila entre los nueve meses y los dos afos y el
numero de créditos entre 60 y 120. Algunos de los referentes mas préximos al de esta propuesta,
en el perfil de investigacion son los Masters propuestos por las universidades de Bradford,
Lancaster o Manchester, en concreto el programa de la universidad de Manchester plantea tres
bloques de aprendizaje (primer semestre (60 créditos): materias obligatorias; segundo semestre
(60 creditos): obligatorias y optativas; periodo de investigaciéon (60 créditos): trabajo de
investigaciéon. La universidad Erasmo de Roétterdam, incluye al igual que la mayoria de
universidades europeas un Master de Especializacion MSc con la posibilidad de especializacion
en Marketing de 60 créditos.

(www.eur.nl/ese/english/information for/prospective students/master/master programmes/msc e
conomics business/marketing).

Respecto a paises no pertenecientes a la Union Europea, son las Universidades de Estados
Unidos y Canada, las que incorporan estudios de Master en Marketing en mayor medida, como
muestra, la universidad de Wharton en Pensilvania, incluye un MBA de dos afios especifico de
Marketing y otro MBA Executive también de Marketing (www.wharton.upenn.edu/mba). La Yale
School of Management incorpora dos MBA relacionados con el marketing, uno el “Investment
management” y otro “Emerging Market Consumers” (http://mba.yale.edu/MBA/index.shtml)
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En su ultimo informe sobre educacién “OECD Reviews of Tertiary Education. Spain” la OCDE
diagnostica como amenaza la tendencia observada en Espafia de ir hacia Masters de 60 créditos
ECTS, y considera apropiado la oferta variada en la que se contemplen masters de diferente
duracion, al estandar que mencionan de 60 créditos ECTS.

Por ultimo, tres de las principales asociaciones profesionales y cientificas consultadas
(Federacion Espafola de Marketing, AEDEMO y AEMARK), apoyan el desarrollo de titulaciones
universitarias en el ambito del marketing.

2.3. Descripcion de los procedimientos de consulta i nternos utilizados para la elaboracion
del plan de estudios

Para la elaboracion del plan de estudios se han tenido en cuenta los siguientes procedimientos:

1. Procedimiento de elaboracion de la relacién de titulos aprobado por el Consejo de
Gobierno de la UAM el 15 de noviembre de 2007.

2. Procedimiento de elaboraciéon de los planes de estudio aprobado por el Consejo de
Gobierno de 15 de noviembre de 2007 de la UAM en el que se especifica el procedimiento
interno y externo del disefio de los planes de estudios asi como la Composiciéon de las
Comisiones y Grupos de Trabajo

3. Normativa de ensefianzas oficiales de postgrado de la UAM aprobada por el Consejo
de Gobierno de la UAM 10 de julio de 2008.

4. Los procedimientos internos que rigen en la Facultad de Ciencias Econémicas y
Empresariales para la propuesta de nuevas ensefianzas oficiales de postgrado.

Esta propuesta de Master en Direccién de Marketing surge del area de Comercializacion e
Investigacion de Mercados del Departamento de Financiacion e Investigacion Comercial, pero ha
sido completada integrando las opiniones y sugerencias de los departamentos de sociologia,
economia aplicada (area de econometria), organizaciéon de empresas, derecho mercantil, y
psicologia social.

Asi mismo, se puso en marcha, a través de un proyecto de convergencia europea titulado
“Programa de implantacion y difusién del ECTS: Posgrado de Investigacién y Técnicas de
Mercado”, un proceso de consulta dirigido a los estudiantes y, egresados de los ultimos cursos,
de la actual LITM, que representan el perfil de los estudiantes potenciales demandantes del nuevo
titulo con el fin de obtener informacion sobre las deficiencias de la formacion actual y las mejoras,
en términos de competencias que pueden adquirirse a traves de los nuevos postgrados. Para ello,
se elabord un cuestionario que incluia preguntas referentes a las competencias genéricas
instrumentales tales como la capacidad de analisis y sintesis de la informacion, de organizacién y
planificacion de tareas, la comunicacion oral y escrita, los conocimientos informaticos, la habilidad
para analizar y buscar informacién o la capacidad de resolucidon de problemas. En cuanto a las
competencias personales y sistematicas, se consideraron, entre otras, la capacidad de exponer
en publico, la capacidad para trabajar en equipo, la adaptacién a nueva situaciones, la capacidad
para la critica y autocritica asi como de aprendizaje auténomo. Para elaborar el cuestionario
definitivo se realiz6 un analisis exploratorio mediante entrevistas en profundidad a cuatro
profesores de la Facultad de Econdmicas con docencia en la LITM. El trabajo de campo se realizé
durante los meses de abril y mayo de 2008 a una muestra de 55 estudiantes.
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De esta consulta se obtuvieron conclusiones relevantes que han contribuido a definir la estructura
del plan de estudios, las competencias generales y especificas del Master en Direccién de
Marketing, asi como, las metodologias docentes mas apropiadas para adquirirlas.

Ademas, para la elaboracién de la propuesta de este master se han tenido en cuenta los
resultados y recomendaciones derivadas del informe de evaluacion de la calidad de la
Licenciatura de ITM, publicado en el afio 2003 asi como, del informe de Seguimiento del Titulo
elaborado por el Vicerrectorado de Planificacion y Calidad de la UAM y publicado en 2007 y de los
resultados obtenidos de las consultas dirigidas a los estudiantes de la titulacion de ITM dentro del
Proyecto de Convergencia Europea “Programa de implantacion del ECTS: Postgrado en
Investigacion y Técnicas de Mercado” aprobado en la convocatoria UAM 2008.

2.4. Descripcion de los procedimientos de consulta externos utilizados para la elaboracién
del plan de estudios

Para elaborar el primer borrador de propuesta dentro del area de Comercializacion e Investigacion
de Mercados se constituyéd una comisién interna de trabajo que se encargd de revisar los
referentes externos, el mercado de oferta y demanda, nacional e internacional de titulos de
postgrado en marketing y las estructuras de dichas ensefianzas, de estudiar los recursos
humanos y materiales necesarios para su ejecucion, asi como otros aspectos de interés con los
que se elabord una propuesta que fue presentada al area de conocimiento a finales del mes de
enero de 2008. Entre los meses de febrero y junio del mismo afo, el area se ha reunido
periédicamente y ha contactado con los responsables de otros departamentos para debatir la
propuesta inicial e incluir sus opiniones y sugerencias de modificacion.

Por otra parte, en los anexos |, Il y Ill se presentan las cartas de apoyo al desarrollo de
titulaciones universitarias en el ambito del marketing de tres de las principales asociaciones
profesionales y cientificas consultadas: Federacion Espafiola de Marketing, AEDEMO y AEMARK.
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3.1 Objetivos

El Master en Direccion de Marketing pretende, como objetivo principal, facilitar el acceso al
mercado laboral mediante la promocién de las competencias generales y especificas
demandadas por los empleadores en el ambito del Marketing, tanto en la planificacion de
estrategias comerciales como en la ejecucion de politicas y planes. Para ello se ha previsto una
metodologia basada en técnicas pedagdgicas adecuadas, viables y de eficacia contrastada en la
literatura sobre docencia en Marketing. Las competencias previstas en este Master son
fomentadas en un nivel mas avanzado que en los estudios de grado, como corresponde a la
madurez y necesidad de especializacion de los estudiantes de postgrado.

El Master también pretende promover, entre los futuros profesionales de Marketing, la
conveniente integracion entre la efectividad comercial y la responsabilidad social. Por una parte,
se imparten unos conocimientos tedrico-practicos que permiten mejorar la eficacia de las
decisiones comerciales y, en consecuencia, dinamizar la economia, generar mas empleo y
aumentar el bienestar socioecondmico. Por otra parte, se fomentan los valores en que se
sustentan las relaciones socioecondmicas: observancia del ordenamiento juridico, atencién a la
deontologia profesional y respeto de la diversidad, sin espacio para la discriminacion por género,
raza, creencia, nacionalidad o cualquier otra condicion humana.

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

3.2. Competencias

Con caracter general, el estudiante que haya obtenido el titulo de Master en Direccion de
Marketing debe haber adquirido el perfil profesional de un experto/a en Marketing, con habilidades
claras, que pueda abordar problemas de direccion en Marketing con criterios formalizados y con
el manejo de instrumentos técnicos. La propuesta del Master en Direccion de Marketing que se
presenta aqui, ha definido sus competencias siguiendo las recomendaciones dadas en el Marco
Espafol de Cualificaciones para la Educacion Superior (MECES):

1. Saber aplicar los conocimientos adquiridos y su capacidad de resolucién de problemas en
entornos nuevos o poco conocidos dentro de contextos mas amplios relacionados con el area de
Marketing;

2. Ser capaces de integrar conocimientos y enfrentarse a la complejidad de formular juicios a
partir de una informacién que, siendo incompleta o limitada, incluya reflexiones sobre las
responsabilidades sociales y éticas vinculadas a la aplicacion de sus conocimientos y juicios;

3. Saber comunicar sus conclusiones —y los conocimientos y razones ultimas que las sustentan
— a publicos especializados y no especializados de un modo claro y sin ambigledades;

4. Poseer las habilidades de aprendizaje que les permitan continuar estudiando de un modo que
habra de ser en gran medida autodirigido o auténomo.

Este marco minimo de competencias se ha desarrollado en funcién de los objetivos del Master.
Como el objetivo basico consiste en facilitar el acceso laboral, se han estudiado las competencias
demandadas por los empleadores en el area del Marketing. En este sentido, ha sido muy util la
revision de varias investigaciones internacionales sobre las competencias mas valoradas por los
empleadores cuando buscan personas para cubrir puestos de Marketing[1]. Muchas de los
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resultados observados son directamente trasladables a Espafia y otros han sido oportunamente
adaptados. A partir de las respuestas de los empleadores, algo dispersas aunque convergentes
en muchos puntos, se ha elaborado un catalogo de competencias generales y especificas que
son susceptibles de ser fomentadas y evaluadas en el Master en Direccion de Marketing. La tabla
3 muestra las competencias generales.

Tabla 3: Competencias Genéricas (CG) del Master en Direccion de Marketing

Cédigo Competencia genérica

CG1 Capacidad tedrica de analisis y sintesis.

CG2 Capacidad de aprendizaje

CG3 Capacidad creativa para encontrar nuevas ideas y soluciones

CG4 Capacidad para detectar oportunidades y amenazas

CG5 Capacidad para rendir bajo presion

CG6 Capacidad de negociacion

CG7 Capacidad para tomar decisiones

CG8 Capacidad critica y de autocritica.

CG9 Capacidad para trabajar en equipo de caracter interdisciplinar

CG10 Capacidad de comunicacion fluida oral y escrita en espafol

CG11 Capacidad de liderazgo: habilidad para convencer, influir y motivar
a otros

CG12 Capacidad para utilizar nuevas herramientas informaticas y de analisis
de datos.

CG13 Conocimiento y comprensién del inglés como lengua extranjera

CG14 Capacidad para actuar con valores y comportamientos éticos

CG15 Habilidad para trabajar en un contexto de caracter internacional

CG16 Habilidad para la busqueda, identificacion y analisis de las fuentes de
informacion pertinentes al ambito de estudio

CG17 Habilidades de comunicacién a través de Internet y manejo de
herramientas multimedia para la comunicacion a distancia.

CG18 Habilidades para la presentacion en publico de trabajos, ideas e
informes.

CG19 Iniciativa y espiritu emprendedor.

CG20 Preocupacion por la calidad y el trabajo bien hecho

CG21 Reconocimiento y comprension de la transcendencia de los valores en
los que se basa la democracia, la paz y la igualdad de los ciudadanos/as.

CG22 Reconocimiento de la diversidad y de la multiculturalidad como fuente
de aprendizaje y de riqueza.

CG23 Saber gestionar eficazmente el tiempo

Estas competencias son fomentadas en el grado avanzado que corresponde al Master. Cada
materia enfatiza en unas pocas competencias de manera que el desarrollo completo sélo se
espera al finalizar el Master. Cada competencia se fomenta mediante una técnica pedagdgica
especifica, cuya efectividad ha sido contrastada en investigaciones publicadas en revistas
académicas. Todas las técnicas pedagdgicas previstas son oportunamente evaluables. La Tabla 4
muestra la relacién entre las principales competencias generales previstas en cada materia,
expresadas de una forma mas sintética, y las técnicas de aprendizaje empleadas para la
adquisicion de las correspondientes competencias.
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Tabla 4: Técnicas usadas para fomentar competencias generales en cada materia

Capacidades Generales

Direccion de Marketing Andlisis y sintesis (PS)

Busqueda de informacion relevante (PS)
Diagnostico del origen de los problemas (AC)
Toma de decisiones (PS)

Resolucion de problemas (PS)

Trabajo en equipo (PS)

Trabajo en situaciones de presioén (PS)
Estudio autodirigido o auténomo (BE)

Creatividad (MC)

Investigacion de Organizacion y planificacion (TG)
Marketing
Busqueda de informacién relevante (Bl)
Informatica especifica de la materia (IE)

Resolucion de problemas (SP)
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Comportamiento del
Consumidor

Analisis y sintesis (TG)
Comunicacion escrita (TG)
Trabajo en equipo (TG)
Interdisciplinariedad (TG)

Creatividad (MC)

Competencias para la
Direccién de Marketing

Comunicacién oral (De)
Habilidades interpersonales (De)
Compromiso ético en el trabajo (Co)

Liderazgo (De)

Direccion de Producto y
Marca

Diagnostico del origen de los problemas (AC)
Estudio autodirigido o autbnomo (BE)
Creatividad (MC)

Comunicacion oral (PO)

Direccion de Canales de
Distribucion

Comunicacion escrita (TG)
Diagndstico del origen de los problemas (AC)
Trabajo en equipo (TG)

Estudio autodirigido o autbnomo (BE)
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Direccion de Precios

Toma de decisiones (AC)
Resolucion de problemas (SP)

Estudio autodirigido o auténomo (BE)

Direccién de
Comunicacion
Comercial

Comunicacion oral (PO)
Comunicacion escrita (TG)
Resolucion de problemas (SP)

Creatividad (MC)

Régimen Juridico de
Mercado

Diagndstico del origen de los problemas (AC)

Compromiso ético en el trabajo (AC)

Prevision de Ventas

Informatica especifica de la materia (IE)

Resolucion de problemas (SP)

Direcciéon de Personas

Diagndstico del origen de los problemas (AC)
Habilidades interpersonales (De)

Liderazgo (De)
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Marketing Internacional

Busqueda de informacién relevante (Bl)
Trabajo en entornos internacionales (AC)

Creatividad (MC)

Taller de Comunicacion
en Marketing

Comunicacion oral (De)

Comunicacién escrita (TI)

Informatica especifica de la materia (IE)
Adaptabilidad a nuevas situaciones (Co)
Creatividad (VE)

Liderazgo (De)

Taller de Marketing
Sectorial

Analisis y sintesis (BI)

Comunicacion escrita (TG)

Busqueda de informacién relevante (Bl)
Trabajo en equipo (TG)

Adaptabilidad a nuevas situaciones (Co)
Iniciativa y espiritu emprendedor (TI)

Creatividad (VE)
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Taller de Investigacion Informatica especifica de la materia (TG)
en Marketing
Comunicacién escrita (IE)
Trabajo en equipo (TG)

Adaptabilidad a nuevas situaciones (Co)

Creatividad (VE)

Practicas Toma de decisiones (AP)
Habilidades interpersonales (AP)
Trabajo en situaciones de presién (AP)

Adaptabilidad a nuevas situaciones (AP)

Trabajo Fin de Master Analisis y sintesis (RI)

Organizacion y planificacion (TI)
Comunicacion oral (PO)

Comunicacién escrita (TI)

Busqueda de informacién relevante (Bl)
Razonamiento critico (TI)

Estudio autodirigido o auténomo (RI)

Iniciativa y espiritu emprendedor (Tl)

AC: Analisis de Casos PS: Programa de Simulacién
AP: Actividades Profesionales MC: Materiales Creativos

BE: Busqueda de Evidencias RI: Revisidn de Investigaciones
Bl: Busqueda de Informacién SP: Supuestos Practicos

Co: Conferencias TG: Trabajos en Grupo

De: Debates TI: Trabajos Individuales

IE: Informatica Especializada VE: Visitas de Empresas

PO: Presentaciones Orales
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A continuacién se enumeran las técnicas pedagodgicas, describiendo brevemente en qué
consisten y como son evaluadas.

1. Andlisis de Casos. El profesor presenta las principales circunstancias de un caso (sobre
un problema real, relevante y vinculado con los contenidos de Marketing), y los estudiantes tratan
de identificar los elementos claves del problema y proponen posibles soluciones. Esta técnica
fomenta varias capacidades: diagnéstico del origen de los problemas, toma de decisiones y —
cuando los casos se refieren a cuestiones éticas o mercados exteriores — ética profesional y
trabajo en entornos internacionales. Se evalia mediante la participacion en la discusion del caso y
la contribucion a la solucién del problema.

2. Actividades Profesionales. Tienen lugar en las empresas en donde se realiza las
practicas. Estas practicas empresariales fomentan cuatro capacidades: toma de decisiones,
habilidades interpersonales, trabajo en situaciones de presion y adaptabilidad a nuevas
circunstancias. Se evalua mediante los informes remitidos por la propia empresa con la
supervision del tutor académico.

3. Busqueda de evidencias. Cada estudiante tiene que encontrar ejemplos y casos que
ilustren un determinado contenido de Marketing, consultando publicaciones profesionales,
haciendo trabajo de campo, etc. Este esfuerzo fomenta el habito de estudio autodirigido mientras
que el hallazgo de evidencias contrarias a las buscadas estimula el razonamiento critico. Se
evalua en funcion de la calidad de las evidencias conseguidas.

4, Busqueda de Informacion. En varias materias se ensefia como buscar las fuentes de
informacién secundaria existentes en diferentes sectores o actividades empresariales. Asi mismo,
se orienta a los estudiantes sobre cdmo aprovechar las ventajas de las diversas bases de datos
sobre fuentes bibliograficas y evitar la revision de informacion intrascendente[2]. Esta técnica
fomenta la capacidad de buscar la informacion relevante, de analizarla y sintetizarla. Se evaltua a
través del tiempo dedicado a la busqueda y la calidad de la informacion encontrada.

5. Conferencias. Los conferenciantes seran especialistas en temas comerciales de
actualidad y profesionales de Marketing que estdn dando respuesta a los nuevos retos
empresariales. Esta técnica pretende fomentar la adaptabilidad a nuevas situaciones y la
deontologia profesional. Se evalua a través de las acciones de respuesta que los estudiantes
propongan ante los hipotéticos escenarios planteados por los conferenciantes.

6. Debates. El profesor modera y estimula un debate en el que intervienen varios
estudiantes, cada uno defendiendo unos argumentos previamente preparados. Esta técnica esta
disefiada para mejorar la comunicacioén oral, las habilidades interpersonales y el liderazgo. Cada
participante en el debate es evaluado por los demas estudiantes, en funcion de la elocuencia, la
empatia y la capacidad de conviccion.

7. Informética Especializada. En varias materias se emplean programas informaticos para
realizar tareas especificamente comerciales. Se trata de programas que son habitualmente
utilizados en el mercado. Por eso, las clases recibidas en las aulas informaticas capacitan
directamente para su utilizacion en diversos ambitos profesionales. Aunque la evaluaciéon toma
formas variadas, es frecuente que las practicas informaticas terminen con la realizacién de un
informe, que luego serd oportunamente evaluado.

8. Materiales creativos. La eficacia pedagodgica de estos materiales (campanfas
audiovisuales e impresas, documentales, etc.) esta avalada por muchos estudios. En particular,
facilitan un clima general abierto a nuevas ideas, sin prejuicios ni descalificaciones ante opiniones
divergentes minoritarias, en donde afloren mas respuestas creativas a los problemas
planteados[3]. Los estudiantes pueden preparar bocetos creativos (scripts y storyboards) que
constituyan materia evaluable[4].

9. Presentaciones Orales. También en varias materias hay que hacer exposiciones orales,
bien individualmente o en grupo. El profesor da unas orientaciones previas, fomenta un clima de
desinhibicion y orienta personalmente a los estudiantes para aprovechar sus puntos fuertes y
superar sus debilidades. La evaluacién es realizada por el profesor (a veces con la intervencién
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de los demas estudiantes) y tiene en cuenta la capacidad persuasiva, la claridad expositiva y la
preparacion general.

10.  Programa de Simulacion. El simulador empleado se basa en los fundamentos explicados
en Direccion de Marketing y permite tomar decisiones dinamicamente y evaluar la evolucion de
los resultados. Exige que los participantes trabajen en grupo muy activamente para abstraer,
organizar y usar la copiosa informacion y para tomar las decisiones oportunas en un entorno
competitivo[5]. En consecuencia, se fomentan varias capacidades: andlisis y sintesis, busqueda
de informacion relevante[6], toma de decisiones, trabajo en equipo y trabajo en situaciones de
presion. En la evaluaciéon se tienen en cuenta tanto la posicion competitiva alcanzada y el
correspondiente informe de gestidn, como el Plan de Marketing para el siguiente quinquenio.

11. Revision de Investigaciones. Esta técnica se aplica exclusivamente en el Trabajo Fin de
Master y consiste en examinar estudios académicos que han tenido un impacto significativo en
diferentes ambitos del Marketing. Con la guia del tutor, los participantes deben revisar
autbnomamente una gran cantidad de investigaciones. Esta técnica fomenta la capacidad de
analisis y sintesis asi como el estudio autodirigido.

12. Supuestos Practicos. Son ejercicios y problemas con una parte cuantitativa y otra
cualitativa, con muchos elementos tomados del mundo real y —como sucede frecuentemente en la
realidad — sin solucidén unica. Algunos de ellos deben ser realizados por los estudiantes antes de
clase, en la cual se dedicara tiempo a su resolucion y discusién. La solucion presentada antes de
clase sera objeto de evaluacién. Esta técnica estimula la capacidad de resolver problemas.

13. Trabajos en Grupo. La realizacion de estos trabajos fomenta varias capacidades
demandadas por los empresarios[7]: analisis y sintesis, organizacién y planificacion,
comunicacién escrita, trabajo en equipo e interdisciplinariedad. Para lograrlas se ensefara a
desarrollar en grupo una serie de etapas: discusion del proyecto e incubacién inicial de ideas;
recopilacion de la informacion necesaria; estructuracion de las ideas y composicion de las frases;
revision por personas del grupo y de fuera; y edicion final con los estandares de calidad propios
del lenguaje académico[8]. La evaluacion afecta tanto a aspectos de contenido como de forma.
14. Trabajos Individuales. Los trabajos realizados individualmente fomentan capacidades
semejantes a las de los trabajos en grupo y los comentarios anteriores son aplicables aqui. El
hecho de emprender la tarea por cuenta propia estimula la iniciativa personal, la asuncion de
riesgos y el razonamiento critico[9].

15. Visitas de Empresas. Engloba presentaciones de empresas en la Universidad y visitas
guiadas a una gran variedad de lugares donde se desarrollan actividades empresariales. Esta
técnica fomenta la creatividad porque los estudiantes contactan directamente con diversas formas
de organizacion empresarial. En informes que luego son evaluados, los estudiantes deben
describir las ideas innovadoras escuchadas en las presentaciones u observadas en las visitas, asi
como proponer variantes de tales innovaciones o adaptaciones a otros sectores.

Las competencias generales sefialadas hasta ahora se complementan con las especificas
(conocimientos aprendidos en cada materia/asignatura y su aplicabilidad). En la Tabla5 se
presentan de manera sintética. Para su revision de forma exhaustiva y detallada hay que acudir al
punto 5 de esta memoria y a las fichas de cada materia y/o asignatura.

Tabla 5: Competencias Especificas (CE) del Master en Direccion de Marketing

Cédigo Competencia especificas (CE)

CE1 - Aplicar los conocimientos teéricos en la realizacion de un plan de
marketing. Toma de decisiones en equipos que compitan en el entorno
dinamico de los programas de simulacion de mercados. Adquisicion de
una vision estratégica del negocio basada en la estructura de la propia
empresa, el analisis de la competencia, el entorno, etc. Adoptar una vision
relacional en la estrategia de marketing asi como profundizar en
sus implicaciones operativas. Fomento del liderazgo y del espiritu
emprendedor.
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CE2

Disefio de una investigacion comercial: definicion de las variables,
elaboracion del cuestionario, trabajo de campo, tratamiento informatico de
la informacion, analisis estadisticos de los datos, estudio de los resultados,
obtencién de conclusiones y preparacion de un informe. Desarrollo de
capacidades analiticas y de aplicacién a la toma de decisiones. Capacidad
para poner en marcha sistemas integrales de informacion.

CE3

Analisis y sintesis de las tendencias sociales de consumo. Obtencion
de una visién integral del comportamiento del consumidor desde la
sociologia, la psicologia, la economia y el marketing. Capacidad para
detectar las variables influyentes en el proceso de compra e identificar los
factores generalizables. Adquisicion de habilidades relacionadas con la
construccion de modelos de conducta del consumidor.

CE4

Ser capaz de disefar la estrategia de comunicacion. Adquirir las
técnicas que favorecen la generacién de ideas creativas. Investigacion de
la efectividad de diferentes propuestas creativas. Planificacion de un
programa de Relaciones Publicas. Adquirir conciencia de Ia
responsabilidad social corporativa. Preparacion de  discursos,
comunicados, presentaciones y entrevistas.

CE5

Adaptacion a los cambios en los canales de distribucion. Desarrollar
las capacidades para la gestién integral y la toma de decisiones en la
empresa comercial. Habilidades de negociacién para crear y mantener
relaciones de colaboracién con los agentes del canal.

CE6

Disefio de la estrategia de cartera de productos y control de ejecucion.
Capacidad de gestion para la introduccién de un nuevo producto. Habilidad
para crear, mantener y modificar la identidad de marca y su contribucién al
capital intangible de la empresa. Capacidades de innovacion, trabajo en
equipo, valoracién de proyectos de producto y marca.

CE7

Capacidad para fijar el precio con una orientacién al mercado,
competencia y costes. Capacidad para gestionar eficientemente la variable
precio y adaptarla a distintos entornos de mercado. Aprender a programar
politicas de promocién en precio. Habilidades para la coordinacién
interfuncional.

CES8

Gestion del proceso de internacionalizacion. Busqueda y analisis de
informaciéon en mercados exteriores. Toma de decisiones en un contexto
internacional. Capacidad de trabajo en un equipo multicultural.

CE9

Comprender los objetivos y técnicas del marketing interactivo.
Comprender el uso de los medios electrénicos como canal de
comunicacion en marketing interactivo.

CE10

Conocer y comprender el entorno legal relevante para la toma de
decisiones en marketing: consumidor, competencia, publicidad, precios.
Regulacion y codigos éticos y de buenas practicas comerciales.

CE11

Conocer las técnicas comerciales empleadas en sectores especificos.
Desarrollo de nuevos proyectos de marketing aplicados a distintos
sectores y actividades econémicas emergentes y de gran importancia en el
sistema econdmico espafiol. Entre las aplicaciones destacan: marketing
para mercados industriales, para mercados turisticos, para mercados
financieros, para actividades de entretenimiento, actividades culturales y
deportivas, marketing de ciudades, marketing social, empresas minoristas,
etc.
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CE12 - Desarrollar capacidades de especializacion en investigacion cualitativa,
experimentacion comercial, profundizaciéon en estudios panel. Intercambio
de experiencias con empresas e institutos de investigacion de mercados.
Creacion y desarrollo de nuevos sistemas de informacién para la gestion
de las relaciones con clientes.

CE13 - Desarrollar las capacidades que exige la direccidon de personas en la
actualidad y las habilidades para la gestién de los nuevos roles asociados
a la funcién de recursos humanos; todo enmarcado en las exigencias de
las organizaciones actuales y en el mundo real de las empresas.

CE14 - Capacidad para organizar los conocimientos adquiridos de forma que
configuren una plataforma para la adquisicion de conocimientos avanzados
y el desarrollo de la investigacion cientifica en el ambito del marketing.

CE15 . Capacidad para disefiar modelos de marketing que pueden ser
contrastados de forma empirica.
CE16 - Conocer el método cientifico y las técnicas estadisticas aplicables a la

investigacion cientifica en marketing.
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ADMISION DE ESTUDIANTES

4.1 Sistemas de informacién previa a la matriculacion y procedimientos accesibles de
acogida y orientacion de los estudiantes de nuevo ingreso para facilitar su
incorporacion a la Universidad y la titulacion

Las vias y requisitos de acceso al Master en Direccién de Marketing se rigen por el articulo 16 del
R.D. 1393/2007 de 29 de octubre, de ordenacién de las ensefanzas universitarias oficiales, y por
el articulo 2,5 de la normativa de ensefanzas de posgrado de la Universidad Auténoma de
Madrid, aprobada en el Consejo de Gobierno de 10 de julio de 2008. Dicha normativa esta
disponible en la pagina WEB de la Universidad Auténoma de Madrid:
http://www.uam.es/estudios/doctorado/Impresos/normativa_posgrado 10 07 08.pdf.

En su articulo 2 parrafo 5 indica que:” Para acceder a las ensefianzas oficiales de master sera
necesario estar en posesion de un titulo universitario oficial espafiol. Asimismo, podran acceder
los titulados universitarios conforme a sistemas educativos extranjeros sin necesidad de
homologacién de sus titulos, siempre que acrediten un nivel de formaciéon equivalente a los
correspondientes titulos universitarios oficiales espafoles y que faculten, en el pais expedidor del
titulo, para el acceso a ensefianzas de posgrado”.

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

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

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

Preferiblemente con conocimiento de inglés a nivel intermedio.
En caso de estudiantes extranjeros, conocimientos suficientes del idioma espafiol.

En todos los casos, con disponibilidad horaria para la adquisicion de las competencias
relacionadas con las actividades presenciales.

En lo referente a los canales de difusion gue se emplearan para informar a los potenciales
estudiantes, la Oficina de Orientacién y Atencion al Estudiante, y los Servicios de Estudios de
Posgrado y Movilidad, encabezan y elaboran la informacién que sirve de apoyo a la matricula y
orientacion del futuro estudiante de master.

Para difundir esta informacién se celebran una serie de Jornadas de Informacién dentro y fuera de
la Universidad. De todas ellas, se destacan aqui las que tienen especial interés para los
potenciales estudiantes del master:

a. Presencia de la UAM en las Ferias del Estudiante en Madrid, y en otros puntos del territorio
espaniol y extranjero.

b. El Vicerrectorado de Estudiantes organiza las Jornadas de Puertas Abiertas durante el mes de
Febrero de cada afio, posibilitando a los estudiantes conocer las caracteristicas de cada una de
las Titulaciones que se imparten en los distintos Centros de la Universidad Auténoma de Madrid.
Desde la Facultad de Ciencias Econémicas y Empresariales, el Equipo de Gobierno.
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En cuanto a la informacion elaborada, desde la Universidad se distribuyen a los estudiantes de
posgrado distintos materiales con la informacion referente a fechas, titulaciones, localizaciones:

» Libros de “acceso a la universidad”.

e CD’s informativos sobre titulaciones de Grado y Posgrado.

« Servicios al estudiante y tripticos de los planes de estudio.

« Folleto informativo sobre la Facultad de Ciencias Econdmicas y Empresariales.

e Con la carta de admision al Master, se suministra informacioén puntual y concreta sobre
dias, horarios y procesos de matricula.

* Agenda con calendarios académicos de matricula, fiestas de centros y teléfonos de
contacto de los servicios dirigidos a los estudiantes.

Ademas, se ofrece en la pagina Web de la Universidad una serie de servicios de informacién on-
line:

e Se publican en la Web de la universidad (http://www.uam.es) materiales e informacion
académica actualizada (normativa académica, planes de estudio, servicios a la
comunidad, precios publicos, guia de orientacion y formalizaciéon de la matricula).

< Informacioén relacionada con la admision: pruebas de acceso y solicitud de ingreso a las
titulaciones oficiales, junto con la consulta de las gestiones que se pueden realizar on-line
0 presencialmente.

¢ Previo al periodo de matricula, los estudiantes interesados en el Master en Direccién de
Marketing podran acceder a la pagina Web de la Facultad, asi como a la del
Departamento de Financiacion e Investigacion Comercial, para obtener informacién
relacionada con el mismo (Guias Docentes, objetivos, metodologia, sistemas de
evaluacion, etc. (http://www.uam.es/centros/economicas/default.html) Y
(http://www.uam.es/departamentos/economicas/financiacion/marketing

Para informarse de todos los tramites a realizar para el acceso y la matriculaciéon pueden acudir al
Centro de Estudios de Posgrado y Formacion Continua. Pueden acceder por Internet
(http://www.uam.es/admisionmatricula40.html) o bien fisicamente dado que se encuentra en la
Ciudad Universitaria en el edificio situado en la C/ Francisco Tomas y Valiente, n° 2. En él,
informaran de todos los tramites a realizar a los estudiantes interesados en el acceso y la
matricula a una ensefianza de posgrado.

Ademas, se pretende articular los siguientes procedimientos y actividades de orientacion
especificos para la acogida de los estudiantes al Master en Direccidon de Marketing, reforzando
los sistemas generales de informacion que pone a su disposicion la Universidad Autonoma de
Madrid y la Facultad de Ciencias Econémicas y Empresariales. En concreto, se planea actuar con
los siguientes instrumentos de comunicacion:

e Comunicacion general: elaboracion y difusion de folletos y carteles, participacion en
diversas ferias de educacion (Semana de la Ciencia de la UAM, Feria Internacional de
Estudios de Posgrado).
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e Comunicacion orientada a publicos objetivo: tanto presencial, mediante sesiones
informativas y coloquios con alumnos de ultimo curso de grado (curso anterior), como on
line, a través de la pagina Web del Departamento y correspondencia electronica.

« Comunicacion personalizada: entrevistas con las personas interesadas durante el proceso
de preinscripcion y seleccion.

4.2 Criterios de acceso y condiciones o pruebas de a  cceso especiales

Condiciones de acceso

Tal y como se ha indicado en el subapartado “Vias y Requisitos de acceso”, para establecer las
condiciones de acceso al Master en Direccion de Marketing se ha tenido en cuenta lo establecido
por el articulo 16 del R.D. 1393/2007 de 29 de octubre, de ordenacién de las ensefanzas
universitarias oficiales, y por el articulo 2 apartado 5 de la normativa de ensefianzas de posgrado
de la Universidad Auténoma de Madrid, aprobada en Consejo de Gobierno de 10 de julio de 2008.

Para acceder al Master en Direccion de Marketing los estudiantes deberan estar en posesion de
un titulo universitario oficial espafiol. Asimismo, podran acceder los titulados universitarios
conforme a sistemas educativos extranjeros sin necesidad de homologacién de sus titulos,
siempre que acrediten un nivel de formacion equivalente a los correspondientes titulos
universitarios oficiales espafoles y que faculten, en el pais expedidor del titulo, para el acceso a
ensefianzas de posgrado.

Condiciones de admisiéon

Para establecer los criterios de admision al Master en Direccidon de Marketing se ha tenido en
cuenta lo establecido en el articulo 17 del RD 1393/2007, asi como, lo establecido en el articulo
2,6 de la Normativa de Ensefianzas Oficiales de Posgrado de la Universidad Autonoma de Madrid
(aprobada en Consejo de gobierno el 10 de julio de 2008).

Para ser admitidos al Master en Direccion de Marketing los estudiantes presentaran, en los plazos
establecidos anualmente por la Universidad Auténoma de Madrid, una solicitud de admision
dirigida al centro de Estudios de Posgrado, que luego a su vez la enviara la Direccién y
Coordinacion del Master, localizada en el departamento de Financiacion e Investigacion
Comercial de la Facultad de Ciencias Econdmicas y Empresariales, e integrada por tres
profesores del departamento responsable de la titulacion que impartan docencia en el Master y
presidida por el Coordinador de la titulaciéon. Los estudiantes admitidos deberan matricularse y
satisfacer los precios publicos que procedan en el correspondiente 6rgano de gestion de la misma
Universidad en los plazos que ésta establezca.

El Master en Direccion de Marketing no impone requisitos de formacion especifica previa, ni
prueba especifica de entrada. Para la seleccidon de los estudiantes, en las situaciones de exceso
de demanda, la Direccion y Coordinacion del Master valorara de méritos debidamente
acreditados, y que se indican en el apartado “perfil de ingreso recomendado”.

Para aquellos alumnos con necesidades educativas especificas derivadas de discapacidades
fisicas la UAM dispone de la Oficina de Accion Solidaria y Cooperacion que presta apoyo y
asesoramiento a todos los miembros de la comunidad universitaria con discapacidad. Este
servicio evaluara la necesidad de posibles adaptaciones curriculares, itinerarios, o estudios
alternativos para estos estudiantes.
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Ademas, la labor de apoyo a aquellos estudiantes con necesidades educativas especificas
derivadas de discapacidades fisicas, con el objetivo de que puedan realizar todas sus actividades
en la universidad en las mejores condiciones se concreta en:

1. Atencidn, informacién, asesoramiento y seguimiento personalizado: para la realizacion de la
matricula, aspectos organizativos, etc. El primer contacto tiene lugar en los primeros dias
del curso académico y, caso de que no haya demandas especificas por parte del
estudiante, la Oficina vuelve a ponerse en contacto con ellos un mes antes de empezar las
convocatorias de exadmenes.

2. Acciones conducentes a la igualdad de oportunidades: servicio de tutorias, asistencia por
parte de cuidadores procedentes de las Escuelas de Enfermeria, servicio de intérpretes por
lengua de signos, servicio de transporte adaptado y servicio de voluntariado de
acompafiamiento. Ademas, se facilita la gestion de recursos materiales y técnicos, por
ejemplo la trascripcién de examenes y material impreso a Braille.

3. Asesoramiento para la accesibilidad universal, tanto arquitecténica como electrénica.

4, Asesoramiento y orientacién al empleo: programas especificos para estudiantes con
discapacidad.

5. Asesoramiento al personal docente sobre adaptacién del material didactico y pruebas de
evaluacion y al personal de administracion y servicios en cuanto a la evaluacion de las
necesidades del alumnado y las adaptaciones que cada afio son necesarias

4.3 Sistemas de apoyo y orientacion de los estudiantes una vez matriculados

El sistema de bienvenida al Master se instrumenta mediante un acto de recepcion a los nuevos
estudiantes, con la entrega de folletos informativos sobre la Universidad Auténoma de Madrid y
los servicios que ofrece a sus estudiantes (biblioteca y servicio de documentacion, aulas de
informatica, servicios deportivos y de restauracion, rutas alternativas para facilitar la movilidad a
personas con dificultades sensoriales y motrices...).

En dicho acto se hara la presentacion de los objetivos y la estructura del plan de estudios y su
funcionamiento, las posibilidades de seleccion de optativas, el cuadro de profesores y la
organizacion del sistema de tutela.

Asimismo se hara entrega de documentacién de apoyo: Carpeta conteniendo informacion sobre la
normativa académica de la Universidad Auténoma de Madrid (derechos y obligaciones de los
estudiantes, sistemas de representacion y participacion en los érganos colegiados), horarios,
aulas, funcionamiento de la web del Master, planos de la Universidad y sistemas de transporte
hasta el campus.

Para orientar o reconducir las dudas que puedan tener los estudiantes una vez matriculados
puede acudir a la Secretaria del Departamento de Financiacién e Investigacion Comercial (Unidad
de Comercializaciéon e Investigacion de Mercados), a la oficina de Gestion de Alumnos de la
Facultad o al Equipo de Gobierno de la Facultad.

Ademas, en la Facultad de Ciencias Econdmicas y Empresariales, centro en el que se impartira la
docencia del Master en Direccion de Marketing, y a la que pertenece el Departamento
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Responsable, existen una serie de oficinas que permitiran resolver dudas puntuales sobre
distintos aspectos a lo largo del Master:

- Oficina de Informacion al Estudiante (en fase de implantacion)
- Oficina de Practicas en Empresa

Integrandose en el Sistema de Garantia Interna de la Calidad (SGIC) de la Facultad de Ciencias
Econdmicas y Empresariales, y tal como se establece en el articulo 4 parrafos segundo y tercero
de la Normativa de Ensenanzas Oficiales de Posgrado de la Universidad Auténoma de Madrid,
aprobada en Consejo de Gobierno el 10 de julio de 2008, el Master en Direccién de Marketing se
propone disponer de una Direccion y Coordinacion de la titulacion colegiada, integrada por tres
profesores del master vinculados a la Universidad Autdbnoma de Madrid, presidida por el
Coordinador de la Titulacion, y una Comisiéon Académica. Ambas se regiran para su
funcionamiento, por el articulo 4 de la “Normativa de ensefanzas oficiales de posgrado en la
Universidad Auténoma de Madrid” aprobada en Consejo de Gobierno el 10 de julio de 2008, y en
lo que sea de su aplicacion, por las normas establecidas por la Comision de Ordenacion
Académica y Planes de Estudio, que depende a su vez de la Junta de la Facultad de Ciencias
Econdmicas y Empresariales de la Universidad Auténoma de Madrid.

La Direccion y Coordinacién del master estara encargada, ademas de decidir sobre la admisién
de los estudiantes, de la planificacidon y coordinacién de estas ensefianzas en el marco de la
Universidad Autonoma de Madrid, y de velar por el respeto a los derechos fundamentales y por la
adquisicion de las competencias correspondientes, de forma prioritaria en las materias o
asignaturas siguientes: Investigacion en marketing, Direccion de comunicacion comercial,
Direccion de personas, Reégimen juridico del mercado y Analisis multidisciplinar en
comportamiento del consumidor.

La Comisién Académica, estara integrada por cuatro representantes, responsables de cada uno
de los Médulos de los que consta la titulacidon. Esta Comisidn tendra, entre otras funciones, las de:
1) disefar la programacion docente con caracter previo al comienzo del curso académico; 2)
reunirse, al menos una vez por trimestre, con objeto de coordinar su implantacion; 3) hacer un
seguimiento personalizado y continuado del proceso de aprendizaje de cada estudiante a lo largo
de los tres cuatrimestres y de 4) proponer un servicio de tutorias flexible y adaptado a las
necesidades de asesoramiento académico que demanden los estudiantes para su Optima
integracion.

Por otra parte, se dispone, tal como se ha indicado en el apartado anterior, de la Oficina de
Accion Solidaria y Cooperacion  para prestar el apoyo que requieran los estudiantes del master
que presenten algun tipo de discapacidad.

4.4 Transferencia y reconocimiento de créditos: sist ema propuesto por la Universidad

Los estudiantes admitidos al Master en Direccion de Marketing podran solicitar el reconocimiento
de créditos obtenidos en otras ensefanzas universitarias previas, siéndoles de aplicacion el
marco legal establecido en la “Normativa sobre adaptacion, reconocimiento y transferencia

de créditos”, aprobada en Consejo de Gobierno de 8 de febrero de 2008 de la Universidad
Auténoma de Madrid, y el anexo 1 de la “Normativa de ensefianzas oficiales de posgrado de la
Universidad Autbnoma de Madrid”, aprobada en Consejo de Gobierno de 10 de julio de 2008, en
cumplimiento del Real Decreto 1393/2007.

La competencia para la tramitacién y resolucién de las solicitudes de reconocimiento de estudios
en los Programas Oficiales de Posgrado corresponde a las respectivas Facultades/Escuela
mediante el 6rgano que formalmente tengan establecido o establezcan para ello.
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1. Solicitud:

* Los estudiantes presentaran su solicitud de reconocimiento de estudios en las Secretarias
de Tercer Ciclo de las Facultades/Escuela, quienes tramitaran la solicitud al
correspondiente érgano responsable del Programa Oficial de Posgrado para su propuesta
de resolucion.

¢ Los modelos de solicitud seran los establecidos en la correspondiente Facultad/Escuela.

e Las solicitudes vendran acompafadas de la documentacion relativa al reconocimiento de
estudios solicitado:

Titulo y/o certificado de estudios en el que consten las asignaturas cursadas, duracién de los
estudios y calificacion obtenida.

e La documentaciéon de los estudios de otros Centros o de otras Universidades espanolas
distintas de la UAM debera estar compulsada o el estudiante presentara originales y copia
para su cotejo en esta Universidad.

¢ En el caso de estudios realizados en el extranjero sera necesario que la documentacion
esté legalizada.

« En el caso de los paises de la Unidn europea no serd necesaria la legalizacién, sino
Unicamente la autentificacion o cotejo de los documentos por los correspondientes
servicios consulares del pais o la presentacién de originales y copia para su cotejo en
esta Universidad.

e El plazo de solicitud sera de 15 dias desde la finalizacién del plazo de matricula.

2. Propuesta de resolucion:

« La propuesta de resolucion corresponde al 6érgano responsable del Programa oficial de
Posgrado.

« Los estudios que pueden reconocerse en un Programa Oficial de Posgrado pueden
corresponder:

Estudios realizados en la UAM:

a) realizados en otros masteres oficiales de la UAM.

b) realizados en programas de doctorado de la UAM del plan de estudios regulado por el
Decreto 778/98 de Tercer ciclo.

c) ensefianzas propias universitarias post-licenciatura/ingenieria (reconocidos como titulos
propios de la UAM).

- En estos casos se procedera a la ADAPTACION de asignaturas, recogiéndose la
calificacién. No lleva tasas asociadas.

Otros estudios:

a) realizados en otros masteres oficiales espafioles aprobados al amparo del R.D. 556/2005 y
R.D. 1393/2007.
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b)
c)

d)

e)

realizados en programas de doctorado de otras Universidades espafiolas del plan de
estudios regulado por el Decreto 778/98 de Tercer ciclo.

estudios extranjeros realizados con posterioridad a la titulacion que da acceso a los
estudios de Master o doctorado en el pais correspondiente.

ensefianzas propias universitarias post-licenciatura/ingenieria (reconocidos como titulos
propios de universidades espafiolas o titulos de universidades extranjeras posteriores a la
titulacién que da acceso a los estudios de doctorado en el pais correspondiente).

cursos extracurriculares, de nivel equivalente a los estudios de posgrado, en los que exista
un control académico y consecuentemente una evaluacion del trabajo realizado por el
alumno.

En estos casos se procedera al reconocimiento de créditos de dichos estudios. La
calificacion sera de APTO y no se tomara en cuenta para la media del expediente.

El estudiante debera abonar el 25% establecido por el Decreto de Precios Publicos de la
CAM.

Los créditos presenciales no son directamente equiparables a los créditos ECTS de los
Programas Oficiales de Posgrado, por tanto sera el érgano responsable del Programa
Oficial de Posgrado quien realice la propuesta de reconocimiento.

3. Resolucién

La aprobacion de la propuesta de reconocimiento de estudios corresponde al 6rgano que
en cada caso determine la propia Facultad/Escuela vista la propuesta del érgano
responsable del Programa Oficial de Posgrado y la documentacién aportada.

La resolucién se tramitara a la Administracion correspondiente de la Facultad/Escuela
para la inclusién en el expediente del estudiante.

En su aplicacion a las ensefanzas de posgrado, la normativa aprobada por la Universidad
Auténoma de Madrid establece que el reconocimiento de los créditos se producira teniendo en
cuenta la adecuacion entre las competencias, los conocimientos y el numero de créditos
asociados a las materias cursadas por el estudiante y los previstos en el plan de estudios, o bien
valorando su caracter transversal.

Los estudiantes que, por programas o convenios internacionales o nacionales, estén bajo el
ambito de movilidad se regiran, aparte de lo establecido en esta normativa, por lo regulado en
su propia normativa y con arreglo a los acuerdos de estudios suscritos previamente por los
estudiantes y los centros de origen y destino de los mismos.

Estudiantes UAM: http://www.uam.es/internacionales/normativa/al_uam.html

Estudiantes de otras universidades: http://www.uam.es/internacionales/normativa/al _ext.htmi
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5. PLANIFICACION DE LAS ENSENANZAS

5.1. Estructura de las ensefianzas. Explicacion gener al de la planificacion del plan de
estudios.

Distribucién del plan de estudios en créditos ECTS p or tipo de materia.

La Direccién y Coordinaciéon del master estara encargada, ademas de decidir sobre la admision
de los estudiantes, de la planificaciéon y coordinacién de estas ensefianzas en el marco de la
Universidad Auténoma de Madrid, y de velar por el respeto a los derechos fundamentales y por la
adquisicion de las competencias correspondientes, de forma prioritaria en las materias o
asignaturas siguientes: Investigacion en marketing, Direccion de comunicacién comercial,
Direccion de personas, Régimen juridico del mercado y Analisis multidisciplinar en
comportamiento del consumidor.

La Comisién Académica, estara integrada por cuatro representantes, responsables de cada uno
de los Médulos de los que consta la titulacion. Esta Comisién tendra, entre otras funciones, las de:
1) disefar la programacion docente con caracter previo al comienzo del curso académico; 2)
reunirse, al menos una vez por trimestre, con objeto de coordinar su implantacion; 3) hacer un
seguimiento personalizado y continuado del proceso de aprendizaje de cada estudiante a lo largo
de los tres cuatrimestres y de 4) proponer un servicio de tutorias flexible y adaptado a las
necesidades de asesoramiento académico que demanden los estudiantes para su Optima
integracion

De acuerdo con el articulo 15.2 del R.D. 1393/2007 el plan de estudios del Master Universitario en
Direccién de Marketing por la Universidad Auténoma de Madrid, tiene un total de 90 créditos,
distribuidos en tres cuatrimestres de 30 créditos cada uno de ellos, integrados los dos primeros en
un curso académico, que contienen toda la formacion tedrica y practica que el estudiante debe
adquirir, de acuerdo con la distribucion de la tabla 6 en cuanto a materias obligatorias y optativas
y trabajo fin de Master. Se ofrecen dos itinerarios formativos de especializacion, el “perfil directivo”
(Opcion A) y el “perfil investigador” (Opcién B). El itinerario formativo “perfil directivo” esta
orientado al desarrollo de las competencias y habilidades propias del ejercicio de la actividad
profesional en cargos directivos de marketing e investigaciéon de mercados en las empresas,
mientras que el itinerario formativo “perfil investigador” se encuentra especialmente disefiado para
desarrollar las competencias de quienes deseen iniciar una carrera profesional docente e
investigadora en el ambito del marketing, y contemplen continuar su formacién de posgrado en un
doctorado en marketing.

Tabla 6a: Resumen de las materias y distribucién de los créditos ECTS del Master en
Direccion de Marketing

Tipo de materia Créditos
Perfil directivo Perfil investigador
Opcioén A Opcién B
Obligatorias 60 72
Optativas 24 -
Trabajo Fin de Master 6 18
CREDITOS TOTALES 90 90
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Explicacién general de la planificacién del plan de estudios

La propuesta de Master en Direccion de Marketing se cursara en afio y medio (tres cuatrimestres)
siendo todas las asignaturas de caracter cuatrimestral. Por lo tanto, habra dos cursos
académicos, el primero compuesto por los dos cuatrimestres habituales, mientras que el segundo
curso constara unicamente de un solo cuatrimestre, con un calendario previsto de septiembre a
diciembre. Para facilitar la compatibilidad entre la adquisicion de la formacién avanzada que
ofrece este Master y el desarrollo de una actividad laboral, el tercer cuatrimestre de este Master
se caracteriza por limitar las competencias adquiridas en actividades docentes de alta intensidad
presencial y ampliar las obtenidas con otras actividades docentes de baja intensidad presencial.

El Master en Direccion de Marketing diferencia 4 médulos (3 Obligatorios y 1 Optativo en funcion
del itinerario formativo de especializacion elegido por el estudiante) con un nombre especifico en
funcion de las materias que comprende cada uno de ellos. De esta manera se definen los
siguientes modulos formativos:

a) Médulo 1. Fundamentos en direccion de marketing , compuesto por 18 créditos que seran
impartidos en el primer curso del Master y que constituyen el eje central de la titulacion.

b) Mddulo 2. Programa de marketing , compuesto por 24 créditos que desarrollan las variables
instrumentales de marketing.

c) Médulo 3. Entorno y Demanda , compuesto de 18 créditos con materias juridicas y de
demanda del consumidor.

d) Médulo 4. ltinerario formativo de especializacion y trabajo fin de master, compuesto por
30 créditos distribuidos de forma diferente entre asignaturas, talleres, practicas externas y
trabajos fin de master, segun el itinerario elegido.

. Itinerario _formativo, opcién A:. “Perfil Directivo”, compuesto por 30 créditos que se
cursaran en el tercer cuatrimestre del Master. De los 30 créditos, 24 seran cursados a
través de materias optativas: asignaturas y talleres practicos, ademas el estudiante
cuenta con la opcién de cursar 12 de esos créditos a través de practicas externas en
empresas. Los 6 créditos restantes se obtendrdn mediante la elaboracion y defensa de
un Trabajo Fin de Master.

e Practicas externas en empresas: Las practicas en empresas se establecen de caracter
voluntario, y exclusivamente para el itinerario formativo de la opcion A “Perfil directivo”,
por lo que el computo de sus créditos se realiza dentro del apartado de créditos optativos.
La duracion de las mismas sera de 12 créditos y se ofreceran en el tercer cuatrimestre del
plan de estudios. Se ha mantenido su caracter voluntario, ya que entre los estudiantes
que cumplen las condiciones de acceso y admision a este Master se encuentran
egresados que ya estan ocupando un puesto de trabajo y buscan una formacion
avanzada de especializacion para mejorar sus expectativas profesionales de futuro, pero
que ya han adquirido con su experiencia laboral las competencias que esta previsto
adquirir con las practicas externas en empresas. Sin embargo, los referentes
proporcionados por la experiencia en los titulos de licenciatura y posgrado que
desapareceran con la puesta en marcha de este Master, indican que un porcentaje
elevado de los estudiantes que elijan este itinerario formativo optara por la realizacién de
practicas en empresas. Por ello, se promovera el acceso a la realizacion de unas
practicas de calidad a todos los estudiantes del Master que lo demanden. En la tabla 6b
se muestran algunas de las empresas colaboradoras en el Titulo propio Master de
Marketing impartido por la Universidad Autonoma de Madrid, que han mostrado interés en
seguir manteniendo convenios de practicas externas con el nuevo Master Universitario en
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Direccion de Marketing. Ademas, desde el inicio de esta propuesta se han realizado
nuevos contactos con empresas, entre los que se destaca por su relevancia para los
estudiantes que se forman en este titulo, la proxima firma de un convenio con la

Asociacion Espafola de Centros Comerciales.

Tabla 6b: Empresas colaboradoras para la formaciéon en practicas de los alumnos del Titulo

Propio: Master en Marketing.

2003-2004
PHILLIP MORRIS

2004-2005

2005-2006

2006-2007

2007-2008

GRUPO LEBEN IADE AMERICAN EXPRESS TOTAL ESPARA
ONG PLAN
ESPARA MONTSANTO AC NIELSEN/COCA COLA GRUPO LEBEN GRUPO LEBEN
PHILLIP MORRIS | AUTOCONTROL/BBVA IBM AMERICAN EXPRESS OPEN SISTEMAS
INUSUAL _
COMUNICACION SIEMENS IBM MILLWARD BROWN UNIPAPEL
PHILLIP MORRIS REPSOL HERTZ/IBM AC NIELSEN JOHNSON WAX
FORMACION
AUTOCONTROL SIEMENS GRUPO LEBEN ALIMENTARIA TELVENT
URBAN SCIENCE
CAMPOFRIO SPAIN PHILLIP MORRIS TELEFONICA INFOEMPLEO
REPSOL FUERZA DE VENTAS IBM CARAT/FGUAM VODAFONE
REPSOL PERNOD RICARD GRUPO LEBEN KETCHUM UNIPAPEL
UNION FENOSA COCA COLA VALERO MILLWARD BROWN SIEMENS
COCA COLA BOSCH TELEPIZZA TELEFONICA
REPSOL IBM AMERICAN EXPRESS TOTAL ESPARA
L'OREAL KPMG AC NIELSEN PEPSI
AC NIELSEN/IBM PROEXPORT PROEXPORT
INTIMISIMI PANDA SOFTWARE LUCENT TECHNOLOGIES
IBM AC NIELSEN GRASS ROOTS
PHILLIP MORRIS PANDA SOFTWARE GOOD YEAR
AVENTIO/STAGE
AC NIELSEN ENTERTAINMENT
GRUPO LEBEN JOHNSON WAX

Itinerario formativo, opciéon B: “Perfil Investigador”, compuesto por 30 créditos que se

cursaran en el tercer cuatrimestre del Master. De los 30 créditos, 12 seran cursados
mediante dos asignaturas de caracter obligatorio integradas en la materia “Investigacion
Metodolégica en Marketing”. Los 18 créditos restantes se obtendran mediante la
elaboracion y defensa de un Trabajo Fin de Master.

Trabajo fin de Master: El articulo 15,2 del Real Decreto 1393/2007 establece que las

ensefianzas de master concluiran con la elaboracién y defensa de un trabajo de fin de
Master que tendra una extensién entre 6 y 30 créditos. Las competencias que se
adquieren con esta actividad y su importancia son muy diferentes segun el itinerario
elegido por el estudiante, por esta razon se propone para el itinerario “Perfil directivo” una
extension del Trabajo Fin de Master de seis créditos mientras que se propone una
extension de 18 créditos para el “Perfil investigador”.
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Distribucién temporal del plan de estudios

Se propone como planificacion temporal de la ensefianza inicial, que sera evaluada y revisada
periédicamente, la reflejada en las tablas 7a, 7b, 7c y 7d que se presentan a continuacion:

Tabla 7a: PRIMER CURSO

cODIGO DESCRIPCION SEMESTRE | TIPO | ECTS
DIRECCION ESTRATEGICA DE MARKETING 1 OB
TECNICAS DE INVESTIGACION EN 1 OB 5
MARKETING
ANALISIS MULTIDISCIPLINAR EN 1 OB 5
COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR
DIRECCION DE PRODUCTO Y MARCA 1 OB 6
DIRECCION DE PRECIOS 1 0B 6
DESARROLLO DE COMPETENCIAS PARA LA 9 OB 5
DIRECCION DE MARKETING
MODELOS DE COMPORTAMIENTO DE
COMPRA PARA LA TOMA DE DECISIONES EN 2 OB 6
MARKETING
DIRECCION DE CANALES DE DISTRIBUCION OB
DIRECCION DE COMUNICACION COMERCIAL OB 6
REGIMEN JURIDICO DEL MERCADO OB 6

Tabla 7b: SEGUNDO CURSO

CcODIGO ITINERARIOS FORMATIVOS

PERFIL DIRECTIVO
PERFIL INVESTIGADOR

Tabla 7c: SEGUNDO CURSQO: Perfil Directivo
CcODIGO DESCRIPCION SEMESTRE | TIPO | ECTS
PREVISION DE VENTAS 1 OPT. 6
MARKETING INTERNACIONAL 1 OPT. 6
DIRECCION DE PERSONAS 1 OPT. 6
TALLER DE COMUNICACION EN MARKETING 1 OPT. 6
TALLER DE MARKETING SECTORIAL 1 OPT. 6
TALLER DE INVESTIGACION EN MARKETING 1 OPT. 6
PRACTICAS EN EMPRESAS 1 OPT. 12
TRABAJO FIN DE MASTER 1 OB 6
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Tabla 7d: SEGUNDO CURSO: Perfil Investigador

CODIGO DESCRIPCION SEMESTRE | TIPO | ECTS
METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION 1 OB 5
ACADEMICA EN MARKETING
MODELIZACION TEORICA EN MARKETING 1 OB 6
TRABAJO FIN DE MASTER 1 OB 18

El plan de estudios del Master en Direccién de Marketing estructurado en moédulos, materias y
asignaturas se ofrece a continuacion en la Tabla 8:

Tabla 8: Distribucién del plan de estudios por médulos, materias y asignaturas

Modulos

Créditos
ofertados

Materias
ofertadas

Créditos
ofertados

Asignaturas
ofertadas

Créditos
ofertados

Fundamentos

en Direccion
de

Marketing

18

Direccién de
marketing

12

Direccion
estratégica de
marketing (Obl.)

6

Desarrollo de
competencias
para la direccion
de marketing
(Obl.)

Investigacion en
marketing

Técnicas de
Investigacion en
marketing (Obl.)

Programa de
marketing

24

Programa de
marketing

24

Direccion de
producto y marca
(Obl.)

Direccion de
precios (Obl.)

Direccion de
canales de
distribucion (Obl.)

Direccion de
comunicacion
comercial (Obl.)

Entorno y
demanda

18

Entorno de
marketing

Régimen juridico
del mercado
(Obl.)

Comportamiento
de la demanda

12

Analisis
multidisciplinar en
comportamiento
del consumidor
(Obl.)

Modelos de
comportamiento
de compra para

la toma de

decisiones en MK
(Obl.)
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Prevision de

ventas (Opt.) 6
Formacion
; Marketing
C I t
cmplementaria 18 internacional (Op) 6
en Marketing
Direccion de 6
personas (Opt.)
Taller de
comunicacion en 6
marketing (Opt.)
o Taller de
Especializacion marketing 6
en Marketing .
- torial (Opt.
(Opcidn A): Talleres de 18 sectorial (Opt.)
Perfil Directivo . marketing Taller de
54 (%) investigacion en 6
marketing (Opt.)
Practicas en 12 Practicas en 12
empresas empresas (Opt.)
Trabajo fin 6 Trabajo fin de 6
master master (Obl.)
Metodologia de la
Investigacion
Académica en
e Marketing 6
Especializacién L
en Marketing Investigacion
(Opcion B): Modelizacion
Perfil Cientifica Tedrica en 6
Investigador 30 18 Marketing
en MK
Trabajo fin 12 Trabajo fin de 18
master master (Obl.)

(*) El estudiante debe elegir 24 créditos de los 48 créditos ofertados entre la materia formacion
complementaria en marketing, talleres de marketing y practicas en empresa.
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« Distribucién del plan de estudios en créditos ECTS, por tipo de materia para los
titulos de grado.

TIPO DE MATERIA CREDITOS
Formacion basica 0
Obligatorias 60
Optativas 24
Practicas externas 0
Trabajo fin de Grado 6
CREDITOS TOTALES 90

Tabla 1. Resumen de las materias y distribucion en créditos ECTS

5.2 Planificacion y gestion de la movilidad de estud iantes propios y de acogida

Organizacién de la Movilidad

Como preambulo, hay que destacar que la movilidad de los estudiantes de la UAM esta
plenamente integrada y reconocida en la actividad académica ordinaria de la Universidad, asi
como, en sus organos de gobierno, representacion y administracion.

En este sentido, el Master en Direccion de Marketing contempla la admisién y el reconocimiento
de créditos a los estudiantes procedentes de otras titulaciones, de tal forma que a los estudiantes
de otras ensefianzas universitarias oficiales de Master equivalentes, se les integraréd en este
master, siéndoles de aplicacion la “Normativa sobre adaptacion, reconocimiento y transferencia
de créditos”, aprobada en Consejo de Gobierno de 8 de febrero de 2008 de la Universidad
Auténoma de Madrid, en cumplimiento del Real Decreto 1393/2007, asi como la normativa de la
UAM que rige los programas de movilidad.

La estructura para organizar la movilidad cuenta con los siguientes elementos:

1.- Comision de Relaciones Internacionales. Presidida por el/la Vicerrector/a de Relaciones
Internacionales, esta Comisiéon Delegada del Consejo de Gobierno esta formada por los
Vicedecanos/as y Subdirector/a de Relaciones Internacionales de los centros, asi como una
representacién de estudiantes, profesores y personal de administracién y servicios de la
Universidad.

2.- Vicerrector/a de Relaciones Internacionales. De acuerdo con la Resolucion de 25 de mayo de
2006 (B.O.C.M. de 29 de junio, correccién de errores de 6 de julio), tiene delegadas las
competencias que se atribuyen al Rector en materia de:
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« Firma de convenios en materia de educacion universitaria y movilidad de estudiantes y
profesores, becas y ayudas en el ambito de las relaciones internacionales, incluida la
firma de convenios de movilidad entre estudiantes de las universidades espafiolas.

« Establecimiento, seguimiento y ejecucion de las relaciones de la Universidad con
entidades publicas y privadas en el ambito internacional y la Union Europea, asi como la
gestion de los programas académicos internacionales.

3.- Vicedecanos/as o Subdirectores/as de Relaciones Internacionales. En cada centro existe un
cargo académico con este rango, responsable del area.

4.- Oficinas de Relaciones Internacionales y Movilidad. A nivel central, existe una oficina en el
Rectorado, responsable de la gestion y coordinacién de los programas de movilidad. De forma
descentralizada existe una oficina en cada centro, responsable de la gestion de dichos programas
en su ambito.

5.- Normativa. La Universidad cuenta con un marco normativo, aprobado por el Consejo de
Gobierno, en el que se regula la actividad de los estudiantes de movilidad en su doble vertiente,
propios y de acogida:

« Movilidad de estudiantes propios: Normativa reguladora de los programas internacionales
de movilidad de estudiantes de la Universidad Autonoma de Madrid, aprobada por el
Consejo de Gobierno de 28 de febrero de 2003. En ella se recogen las condiciones que
rigen la participacion de los estudiantes propios en los distintos programas de movilidad,
incluido el procedimiento para el reconocimiento de los créditos realizados durante el
periodo de movilidad. Este procedimiento, que sigue el modelo utilizado en el programa
ERASMUS, se basa en el contrato de estudios, en el que constan las asignaturas que el
estudiante va a cursar en la universidad de destino junto con las correspondientes
asignaturas de su plan de estudios por las que se reconoceran.

* Movilidad de estudiantes de acogida: Normativa reguladora de la movilidad de
estudiantes internacionales en la Universidad Auténoma de Madrid, aprobada por el
Consejo de Gobierno de 14 de julio de 2004.

Todos ellos permiten articular y gestionar los programas de movilidad para estudiantes,
profesores, y miembros del personal de administracién y servicios.

Programas de movilidad y acuerdos de cooperacion para favorecer la movilidad de
estudiantes.

La Universidad Autonoma de Madrid 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
como desde la oficina de relaciones internacionales de la Facultad de Ciencias Econdémicas 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. A efectos de
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su gestidon y organizacién, se agrupan, conforme al tipo de programa y su financiacion, en los
siguientes tipos:

1. Programa Life Long Learning “Erasmus”.

Este programa, financiado por la Unién Europea, se articula a través de acuerdos bilaterales que
cada Facultad o Escuela firma con otros centros de Universidades europeas en poder de la
denominada ‘Carta Erasmus’. Cada uno de estos acuerdos contempla la posibilidad de
intercambiar estudiantes, profesores, y personal de administracion y servicios, durante uno o dos
semestres. En el curso 2008/2009 cuenta con 144 Acuerdos Bilaterales firmados con 111
Universidades europeas de Alemania, Austria, Bélgica, Dinamarca, Estonia, Finlandia, Francia,
Grecia, Holanda, Irlanda, Italia, Letonia, Lituania, Polonia, Portugal, Reino Unido, Rumania,
Suecia y Turquia. Con caracter extraordinario, cuenta con acuerdos con 3 Universidades suizas,
cuya financiacion corre a cargo del gobierno Suizo.

El programa “Erasmus” esta financiado por la Union Europea a través de la Agencia Nacional
Erasmus. Ademas, los estudiantes acuden a las convocatorias de becas de diversas instituciones
privadas comprometidas con la educaciéon, como es el caso de Caja Madrid o Bancaja.
Finalmente, para aquellos estudiantes con situaciones econdmicas familiares mas
desfavorecidas, el Ministerio de Educaciéon aporta una beca adicional para participar en este
programa de movilidad. Puede verse mas informacion en:

http://www.uam.es/internacionales/convocatorias/al_uam.html

La UAM es una de las universidades participantes en la convocatoria Erasmus Mundus junto con
otras universidades europeas para México. Ello permite ofrecer a los estudiantes de la UAM
becas para realizar movilidad en las universidades mexicanas que participan en el consorcio.
Puede verse toda la informacién en:
http://www.uam.es/internacionales/convocatorias/erasmus_mundus.htm

Las becas del programa Erasmus son, para el curso 2008/09 de 250 euros mensuales variable en
funcion de las aportaciones de las instituciones financiadoras. Los estudiantes beneficiarios de
una beca del Ministerio de Educacion obtendran ademas una ayuda de 350 euros mensuales.
Finalmente, la Fundacion Caja Madrid ofrece 650 mensualidades de 500 euros para estudiantes
con inferiores recursos econémicos.

2. Convenios Internacionales

La Universidad Autdbnoma de Madrid firma Convenios Internacionales por los que se permite el
intercambio de estudiantes, profesores, y miembros del personal de administracion y servicios con
universidades de Africa, América, Asia, y Oceania. En total, hay acuerdos firmados con 184
universidades repartidas por areas geograficas en los siguientes paises:

«  Africa: 5 universidades en Congo, Marruecos, y Tunez

« Asia Pacifico: 23 universidades en Australia, Camboya, China, Japén, Malasia, Nueva
Zelanda, Singapur, y Viethnam

e Asia Oriente Medio: 7 universidades en Armenia, Georgia, Iran, Israel, Jordania, y
Palestina

* Iberoamérica: 118 universidades en Argentina, Bolivia, Brasil, Chile, Colombia, Costa
Rica, Cuba, Ecuador, El Salvador, Guatemala, México, Nicaragua, Peru, Puerto Rico,
Republica Dominicana, Uruguay, y Venezuela

« Norteamérica: 21 universidades en Estados Unidos y Canada
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« Europa: 34 universidades o centros de investigacion en Alemania, Bélgica, Francia, Italia,
Polonia, Portugal, Reino Unido, Rumania, y Rusia.

La financiacion de este programa depende de la universidad, ya que algunas universidades
ofrecen una dotacion econémica equivalente a las tasas académicas, alojamiento, manutencién, o
alguno de estos aspectos unicamente. En el caso de que no existan estas becas de la universidad
de destino, la UAM ofrece hasta 330 euros mensuales y una bolsa de viaje de 700 euros. Por otro
lado, Bancaja ofrece hasta 1.000 euros para estancias semestrales y 2.000 euros para estancias
anuales. Mas informacion en:

http://www.uam.es/internacionales/convocatorias/ConvoConvenios0809 entrada.html

3. CEAL (Centro de Estudios para América Latina)

Programa de becas financiado por el Banco Santander Central Hispano para la movilidad de
estudiantes de la Universidad Auténoma de Madrid en América Latina. Actualmente hay convenio
para un total de 69 becas semestrales a disfrutar en 11 universidades de Argentina, Brasil,
México, Chile, y Puerto Rico.

Este programa esta financiado con becas de 600 euros mensuales mas una ayuda de viaje de
700 euros. Puede verse mas informacion en:

http://www.uam.es/internacionales/ceal/Convocatoriascealuam.html

4. CEPAL (Comision Econdmica Para América Latina y Caribe)

Programa de ayudas para realizar cursos de verano sobre temas de economia. La ayuda
econdmica consistira en el abono del importe del Dbillete. Mas informacion en
http://www.uam.es/internacionales/convocatorias/conv_cepal.html

5. Programa de Lectorados del espafiol como lengua extranjera:

Este programa permite a estudiantes de ultimo afio de grado o posgrado el impartir clases de
espafiol en el Reino Unido (Eton College y St. Paul's School) y China (Universidad de estudios
extranjeros de Pekin) durante un curso completo. El programa cubre los gastos de
desplazamiento, alojamiento, manutencion, y una cantidad mensual adicional que varia en funcion
de la universidad de destino.

El Master en Direccidon de Marketing se inscribira en los programas de movilidad de posgrado
reconocidos por la UAM y que se encuentren vigentes en cada curso lectivo. Actualmente, la UAM
y la Facultad de Ciencias Econdmicas 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 formaciéon en otras universidades adscritas a estos convenios, siéndoles
reconocidos los créditos por los estudios realizados.
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Justificacién de la adecuacion de la movilidad para alcanzar los objetivos de la titulacion.

En el mundo de los negocios, la globalizacion adquiere entidad propia. En la actualidad las
empresas Yy 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 desempenando en el crecimiento de la demanda mundial.

Esta interrelacion global entre las empresas afecta notablemente a la forma de dirigirlas y al papel
que desempeifian sus departamentos. Los modelos actuales de direccién y administracién 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 éptima
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
culturas.

Los diversos programas de movilidad de la UAM permiten a los estudiantes del titulo de Master en
Direccion de Marketing la adquisicion y desarrollo de estas competencias. La participacion en los
programas de movilidad contribuye de manera sustancial a la consecucidon 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.

Planificacién. La Comision de Relaciones Internacionales define los objetivos de movilidad en
términos de numero 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 colaboracién 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
afos se estan llevando a cabo campafas mas amplias de divulgacion de los distintos programas
de movilidad a través de la Web (http://www.uam.es/internacionales) 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 titulacion de master, en la Oficina
de Relaciones Internacionales de la Facultad Ciencias Econémicas y Empresariales.

Evaluacion. Cada afio la ORIM elabora estadisticas de movilidad y una serie de parametros e
indicadores sobre el resultado de la accidn de los programas de movilidad. Niumero de solicitudes,
numero de admisiones, estudiantes enviados, recibidos, encuestas de satisfaccion, etcétera. Esta
informacion se hace publica en la pagina Web de la ORIM. En la actualidad se esta
implementando un sistema mas completo de indicadores que permita comprender mejor la
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evolucién y tendencias de la movilidad de los estudiantes, incluyendo informacion detallada a
nivel de titulacion.

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

Aspectos académicos de la movilidad: asignacion y reconocimiento de créditos.

A los estudiantes del Master en Direccion de Marketing que soliciten participar en un programa de
movilidad les sera de aplicacion la normativa que rige los aspectos académicos de los programas
de movilidad en la UAM, descrita brevemente a continuacion.

Los estudiantes de la UAM que participan en un programa de movilidad firman un Acuerdo de
Estudios con un coordinador de programas internacionales en el que indican los cursos y materias
a cursar en la universidad de destino, y las asignaturas de su plan de estudios por las que se le
van a convalidar o reconocer tales estudios. En su elaboracién se controla la equivalencia de las
materias a cursar y convalidar a partir de la carga en créditos y contenidos de unas y otras. La
equivalencia en créditos se basa en el ECTS, y en contenidos se acude a la comparacion de
programas y bibliografia de los cursos. Los posibles cambios en el Acuerdo de Estudios son
consensuados entre el estudiante y su Coordinador. El departamento responsable de la puesta en
marcha del Master en Direcciéon de Marketing, 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 procede a su convalidaciéon 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.

Mecanismos de apoyo Vv orientacion

Los estudiantes de la UAM que participan en programas de movilidad reciben informacion
completa sobre todo el proceso mediante reuniones, correos electronicos, y anuncios en los
tablones habilitados a tal efecto. En particular, el proceso de solicitud, admision, y adjudicacién de
becas en los distintos programas es ampliamente difundido por Internet y tablones de anuncio. El
correo electronico se utiliza para comunicar a cada estudiante su situacion, siguientes pasos que
debe realizar, fechas y plazos limite, documentacién a aportar, etcétera.

Los estudiantes de otras universidades que participan en programas de movilidad de sus
universidades en la UAM son igualmente informados en varias reuniones con las instrucciones a
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seguir, durante los primeros dias de su llegada. Ademas de publicar la informaciéon en Internet y
tablones de anuncios, se les comunica por correo electronico informaciéon 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 resolucién de diversos problemas y
situaciones que se les pueden presentar, como es el alojamiento, transporte, etcétera. Ademas,
ofrece una completa oferta cultural de viajes y visitas en la ciudad que goza de un gran prestigio y
reconocimiento.

Régimen de permanencia de los estudiantes.

Los estudiantes de la Universidad Auténoma de Madrid podran cursar estudios a tiempo parcial y
a tiempo completo. Desde el momento de la matricula se sefalara si se decide una u otra opcion
y el régimen elegido se mantendra durante todo el curso académico, pudiéndose modificar en el
siguiente.

El niumero de créditos del titulo asciende a 90 créditos ECTS a cursar a lo largo de tres
cuatrimestres. El numero de créditos para el primer curso académico, integrado por los dos
primeros cuatrimestres, sera de 60 y para el segundo, integrado por un solo cuatrimestre, sera de
30. Los estudiantes, a tiempo completo, se matricularan de 60 créditos el primer curso académico
y de 30 el segundo.

Los estudiantes, a tiempo parcial, se matricularan cada curso académico de un numero de
créditos no superior al 60 por ciento ni inferior al 40 por ciento de los establecidos para un
estudiante a tiempo completo.

En el Consejo de Gobierno del dia 13 de marzo de 2009 se ha aprobado el Reglamento Interno
sobre permanencia de estudiantes en la Universidad Auténoma de Madrid que afecta a los
estudiantes del Master en Direccion de Marketing. Esta normativa estd pendiente de ser
ratificada por el Consejo Social en una préxima sesion plenaria.

En el mismo, se sefala lo siguiente:

CAPITULO I. MATRICULA

Articulo 1. Modalidades de Matricula.

1. En el Anexo | del R.D. se establece, por un lado, la posibilidad de cursar estudios a tiempo
parcial y, también, la obligacion de reconocer la existencia de necesidades educativas
especiales. Por ello se implantan dos modalidades de matricula: a tiempo completo y a
tiempo parcial.

2. Los estudiantes de la Universidad Autonoma de Madrid podran cursar estudios a tiempo
parcial y a tiempo completo. Desde el momento de la matricula se sefialara si se opta por
una u otra opcion y el régimen elegido se mantendra durante todo el curso académico,
pudiéndose modificar en el siguiente.

3. Los estudiantes a tiempo parcial se matricularan, en cada curso académico, de un numero
de créditos no superior a 36 ni inferior a 24.

Articulo 2. Anulacién de matricula.

1. Al objeto de facilitar la renuncia del estudiante ante la posible no consecucion de los
objetivos de una materia determinada, y una vez que se conocen los mecanismos y el
disefo de la misma, se procedera a conceder la anulacion de matricula en las materias que
asi se soliciten por escrito al Decano/a o Director/a de Centro por parte del estudiante
durante los 30 dias naturales siguientes a la fecha oficial del inicio de las clases, ya se trate
de una asignatura anual, del primer o del segundo semestre.
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2. Finalizado dicho plazo, la anulacién de matricula s6lo se concedera, excepcionalmente,
cuando a juicio del Decano/a o Director/a del Centro concurran circunstancias especiales
debidamente justificadas.

3. Como consecuencia de la anulacion de matricula, a la que se hace referencia en los
parrafos anteriores, ningun estudiante a tiempo completo podra modificar su régimen de
dedicacion. Ningun estudiante a tiempo parcial podra anula matricula por debajo de los 24
créditos que define el articulo 1.3.

4, En todo caso, las resoluciones del Decano/a o Director/a deberan ser notificadas por éste al
interesado. A efectos de permanencia, la anulacion supone la renuncia a la matricula para
dicho curso académico.

Articulo 3. Limitaciones de matricula.

1. Los estudiantes podran matricularse de cada asignatura un maximo de dos veces.

CAPITULO Il. CONTINUIDAD EN LAS TITULACIONES
Articulo 4. Minimos a superar.

1. En el caso de Estudios de Grado para permanecer como estudiante en una misma
titulacion se exigira superar en cada curso académico al menos un tercio de los créditos
matriculados.

2. En el caso de Estudios de Posgrado, se exigira superar en cada curso académico al
menos un 75 por ciento de los créditos matriculados.

3. Sino los superan, los estudiantes no podran proseguir estudios en la misma titulacion de
Grado o de Posgrado en la que estaban matriculados.

4. A efectos del célculo de estos porcentajes:

e no contabilizaran como créditos matriculados los correspondientes a las materias
en las que se haya anulado matricula.

¢ no contabilizaran como créditos superados los que hayan sido reconocidos por
estudios previos.

e no contabilizaran como créditos matriculados los créditos obtenidos por
reconocimiento de actividades culturales, deportivas, de representacion
estudiantil, solidarias o de cooperacion.

CAPITULO Ill. ADAPTACION DE ESTUDIANTES A LAS NUEVAS ENSENANZAS
Articulo 5. M&ximo de convocatorias.

1. Los estudiantes que cursaban planes de estudios que han sido reemplazados por nuevos
planes contaran con cuatro convocatorias a realizar en los dos cursos académicos
siguientes al de la extincion del plan antiguo. Cuando, habiendo hecho uso de dichas
convocatorias, el estudiante tuviera todavia pendiente alguna asignatura, debera
adaptarse al nuevo plan de estudios.

2. En aplicacion del Real Decreto 2347/1996, del 8 de noviembre, la universidad, sin
perjuicio de los criterios de permanencia de los estudiantes sefialados por el Consejo
Social, podra autorizar, con caracter extraordinario, que el nimero de convocatorias de
examen sea de seis, en lugar de cuatro, a realizar en los tres cursos académicos
siguientes al de extincion del plan de estudios antiguo.

CAPITULO IV. COMPETENCIA MATERIAL SOBRE PERMANENCIA.

Articulo 6. Solicitudes de revisién en caso de incumplimiento de la permanencia.

1. Una comision paritaria, formada por representantes de estudiantes en la Junta de Centro, y
profesores miembros de la misma, informara las solicitudes para continuar estudios, de
aquellos estudiantes que no hayan superado sus estudios de acuerdo con las normas de
permanencia. El Consejo Social resolvera a la vista de los expedientes y de los
correspondientes informes remitidos ppr las comisiones paritarias de cada Centro. La
notificacion a los interesados/as se hara Unicamente después de que se produzca la
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mencionada resolucién por el Consejo Social, sin ulterior recurso ate la autoridad
académica.
2. Las solicitudes de peticion de permanencia se presentaran en las Secretarias de las
Facultades o Escuelas correspondientes en los plazos que oportunamente se establezcan.
Los Centros remitiran al Consejo Social las solicitudes, con el informe preceptivo de la
comision paritaria, en los plazos que se fijen por el érgano competente.
Articulo 7. Situaciones especiales
La comision paritaria, establecida en el articulo sexto, debera permitir, al menos, la
continuidad en los estudios de aquellos alumnos que, no habiendo superado los limites
establecidos en el articulo cuarto, hayan presentado la correspondiente solicitud, y se hallen
en alguna de las circunstancias siguientes:
e Simultaneidad de estudio y trabajo, éste ultimo legalmente justificado, y con un tiempo
maximo de dos cursos académicos.
* Enfermedad prolongada, durante mas de un trimestre lectivo, legalmente justificada.
» Ofras situaciones de valoracion objetiva.
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5.3 Descripcion detallada de los modulos o materias de ensefianza-aprendizaje de que

consta el plan de estudios

MODULO 1: FUNDAMENTOS EN DIRECCION DE MARKETING 18 Créditos ECTS (450 horas),

Caracter: Obligatorio

DURACION Y UBICACION TEMPORAL DENTRO DEL PLAN DE ESTUDIOS
Las materias que componen este modulo se impartiran en los dos primeros cuatrimestres.

COMPETENCIAS Y RESULTADOS DEL APRENDIZAJE QUE EL ESTUDIANTE ADQUIERE:

COMPETENCIAS A DESARROLLAR (GENERICAS Y ESPECIFICAS)

CG1 Capacidad de analisis y sintesis

CG2 Capacidad de aprendizaje

CG3 Capacidad creativa para encontrar nuevas ideas y soluciones

CG4 Capacidad para detectar oportunidades y amenazas

CG5 Capacidad para rendir bajo presion

CG6 Capacidad de negociacién

CG7 Capacidad para tomar decisiones

CG8 Capacidad critica y de autocritica

CG9 Capacidad para trabajar en equipo

CG10 Capacidad de comunicacién fluida oral y escrita en espariol

CG11 Capacidad de liderazgo: habilidad para convencer, influir y motivar a otros

CG12 Capacidad para utilizar nuevas herramientas informaticas y de analisis de datos.

CG13 Conocimiento y comprension del inglés como lengua extranjera

CG14 Contar con valores y comportamientos éticos

CG16 Habilidad para la busqueda, identificacion y analisis de las fuentes de informacion
pertinentes en el ambito de estudio

CG18 Habilidades para la presentacion en publico de trabajos, ideas e informes.

CG19 Iniciativa y espiritu emprendedor

CG20 Motivacion por la calidad

CG21 Reconocimiento y comprension de la trascendencia de los valores en los que se basa la
democracia, la paz y la igualdad de los ciudadanos/as

CG23 Saber gestionar el tiempo

CEL1 Aplicar los conocimientos tedricos en la realizacién de un plan de marketing. Toma de
decisiones en equipos que compitan en el entorno dinamico de los programas de simulacion de
mercados. Adquisicidn de una vision estratégica del negocio basada en la estructura de la
propia empresa, el analisis de la competencia, el entorno, etc. Adoptar una vision relacional en
la estrategia de marketing asi como profundizar en sus implicaciones operativas. Fomento del
liderazgo y del espiritu emprendedor.

CE2 Disefio de una investigacion comercial: definicion de las variables, elaboracion del
cuestionario, trabajo de campo, tratamiento informatico de la informacion, analisis estadisticos
de los datos, estudio de los resultados, obtencién de conclusiones y preparacién de un informe.
Desarrollo de capacidades analiticas y de aplicacion a la toma de decisiones. Capacidad para
poner en marcha sistemas integrales de informacion.

CE12 Desarrollar capacidades de especializacion en investigacion cualitativa, experimentacion
comercial, profundizacion en estudios panel. Intercambio de experiencias con empresas e
institutos de investigacion de mercados. Creacion y desarrollo de nuevos sistemas de
informacion para la gestion de las relaciones con clientes.
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RESULTADOS DE APRENDIZAJE

» Adquirir conocimientos avanzados, a nivel tedrico y practico, en las materias del médulo:
Direccion estratégica del marketing, Desarrollo de competencias para la direccion de marketing

y Técnicas de investigacion de marketing.

« Aplicar en el contexto profesional los conocimientos adquiridos en cada materia: empleo de

herramientas cuantitativas y cualitativas aplicadas a

la direccion comercial: recogida,

organizacioén y descripciéon de datos, utilizacion de programa informatico para analisis de datos,
realizacion de predicciones, toma de decisiones con programas de simulacion
» Reflexionar sobre temas de indole econdmica, social, cientifica o ética relacionados con el

ambito de la direccion de marketing

« Exposicion con claridad de los problemas emitiendo juicios criticos en temas de relevancia en la

direccion de marketing.

REQUISITOS PREVIOS : No se han establecido

Materia 1

Direccion de marketing (FO)

Materia 2

Investigacion en marketing (FO)

Asignatura : Direccion estratégica de marketing 6
créditos ECTS (150 horas) Formacion Obligatoria

Asignatura : Desarrollo de competencias para la
direccion de marketing 6 créditos ECTS (150
horas) Formacién Obligatoria

Asignatura : Técnicas de investigacion en
marketing 6 créditos ECTS (150 horas) Formacién
Obligatoria

ACTIVIDADES FORMATIVAS EN CREDITOS ECTS, SU METODOLOGIA DE ENSENANZA-
APRENDIZAJE Y SU RELACION CON LAS COMPETENCIAS QUE DEBE ADQUIRIR EL

ESTUDIANTE

Tiempo de trabajo (en horas)

PRESENCIAL: 203h

« Asistencia a clase: tedricas y practicas (125)
 Tutorias de seguimiento (39)

» Presentacion trabajos grupo (30)

« Realizacion del examen final (9)

NO PRESENCIAL: 247h

» Preparacion del examen final (65)
» Realizacién trabajo en equipo (120)
« Trabajo auténomo del estudiante (40)

 Otras actividades como conferencias, visitas a empresas o asociaciones (22)

TOTAL HORAS: 450 h

Metodologia

La metodologia a seguir consta de dos tipos de actividades:
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A)  Actividades presenciales

Clases tedricas: exposiciones realizadas por el profesor para que el estudiante conozca los
conceptos tedricos que conforman los temas estudiados. Las mismas se haran de una forma
dinamica, con una exposicion inicial del profesor donde se planteara el marco de la cuestion y su
problemética actual ofreciendo al estudiante un marco tedrico de cada contenido en el programa.

- Clases practicas: los estudiantes resolveran casos practicos que les seran planteados por el
profesor. El objetivo es profundizar en las cuestiones tratadas en las clases teéricas y consolidar
los conocimientos. Para la realizacion de trabajos tanto de forma individual como en grupo se
utilizaran métodos didacticos adaptados a cada materia. En concreto el método del caso y los
juegos de simulacion para la Direccion de Marketing y los programas informaticos especificos
para la utilizacion de las técnicas de investigacion de mercado.

- Tutorias de seguimiento: Se organizaran sesiones de tutorias individuales y por grupos para el
seguimiento de los trabajos y actividades propuestas para el desarrollo de la asignatura. Se
fomentara también el uso de la tutoria a través del correo electronico.

Presentacion trabajos grupos. Se organizaran sesiones especificas para la presentacion y
debate de los trabajos realizados en equipo, donde se desarrollaran las competencias de
expresion oral, liderazgo, creatividad y dinamismo.

B)  Actividades no presenciales

- Trabajos en equipo sobre el material entregado y la bibliografia recomendada para el desarrollo
de la asignatura.

- Trabajos de caréacter individual con datos reales para analizar la informacion, que deben servir
de complemento formativo, contando para ello con el apoyo de herramientas informaticas

- Trabajo con programas de simulacién para la toma de decisiones.

- Trabajo con programas estadisticos para el tratamiento riguroso de los datos.
Para la realizaciéon de estas actividades el alumno podra disponer de distintos materiales ofrecidos por
los profesores a través de la pagina Web del profesor o de la “pagina del profesor”: transparencias,

noticias de prensa, ejercicios de autoevaluacion, etc.

Relacién contenidos-competencia:

» Materia 1. Direccion de marketing Direccion estratégica de marketing: CG1, CG3, CG4, CG5,
CG6, CG7, CG8, CGY, CG10, CG11,CG12, CG13, CG16, CG18, CG19, CG20, CG23 CE1

« Materia 1. Direccion de marketing Desarrollo de competencias para la direcciéon de marketing:
CG2, CG3, CG4, CG5, CG7, CG8, CG10, CG11, CG12, CG13, CG14, CG18, CG19, CG21.

» Materia 2. Investigacion en marketing Técnicas de investigacion en marketing: CG2, CG3, CG4,
CG5, CG7, CGY, CG10, CG11, CG12, CG13, CG14, CG16, CG17, CG18, CG19, CG20, CE2 y CE12
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SISTEMA DE EVALUACION DE LA ADQUISICION DE COMPETENCIAS Y SISTEMA DE
CLASIFICACIONES

La evaluacion de las distintas materias que componen el modulo 1: Fundamentos de Direccién de
Marketing se compone de dos elementos:

1. Evaluacién continua en el que se valorara el esfuerzo constante y la participacién activa del
alumno en las diferentes actividades practicas programadas y en las propias clases tedricas
durante el curso a través de su asistencia, la participacion activa en los debates, la resolucion
de casos, comentarios de lecturas u otros materiales, trabajos desarrollados en grupo o de
forma individual, seguimiento de las tutorias, etc.

2. Examen final en el que valorara el aprendizaje de los conocimientos tedricos y practicos
estudiados a lo largo del curso y la capacidad de analisis y sintesis

La ponderacién asignada a cada una de las partes dependera de las caracteristicas propias de cada
asignatura. Todas las calificaciones se incluyen dentro de la escala de 1 a 10

BREVE DESCRIPCION DE CONTENIDOS DE CADA MATERIA
Materia 1: Direccién de marketing.

* Asignatura: Direccién estratégica de marketing (FO)

La asignatura permite al estudiante la toma de decisiones en un entorno competitivo y dinamico
mediante la utilizacion de un simulador de mercados. Ello permite el analisis de gestion e informacion:
identificacién de los elementos del entorno, micro y macro, que resultan relevantes para determinar la
existencia de oportunidades y amenazas en un producto-mercado dado; determinacion del tipo
informaciéon procedente de fuentes primarias y secundarias relativa al mercado y la competencia,
necesaria para valorar los elementos del punto anterior. Permite asimismo la interpretacion de los
datos procedentes del mercado para reconocer las mejores oportunidades del entorno en funcién de
los aspectos internos en los que la empresa es mas competitiva (puntos fuertes), asi como las
amenazas mas importantes y probables en funcién de los aspectos internos en que la empresa esta
mas desguarnecida (puntos débiles). Por ultimo, capacita al estudiante para pensar estratégicamente,
para la eleccién de segmentos objetivo y las formas de alcanzarlos, mediante estrategias de
posicionamiento adecuadas; de definir proyectos de investigacion y desarrollo (I+D+i) ajustados a los
requerimientos del mercado; de extraer del pensamiento estratégico anterior las implicaciones
operativas a corto plazo: toma de decisiones sobre la magnitud e intensidad de uso de las variables de
marketing.

Breve descripcion de sus contenidos
e Simulacién de mercados en Marketing.
* Investigacién de mercados en marketing

- Investigacion externa (macroentorno, microentorno)
- Investigacion interna (empresa)

« Diagndstico de la situacion de marketing
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¢ Formulacién de objetivos y eleccion de la estrategia de marketing

- La evaluacion y seleccion de publicos objetivo
- El posicionamiento de productos y marcas.
- Marketing relacional (interno y externo).

¢« Toma de decisiones de marketing, presupuestacion y control.

e Presentacion de un Plan de Marketing y su Plan de Contingencia

Materia 1: Direccién de marketing.

+ Asignatura: Desarrollo de competencias para la direccién de marketing (FO)

El objetivo de la formaciéon avanzada en direccion de marketing ha de enfocarse hacia el desarrollo de
competencias directivas, y ha de buscar la capacitacion para identificar, analizar y resolver problemas
complejos en un contexto dinamico, procurando desarrollar destrezas y habilidades de naturaleza
actitudinal y emocional, ya que, el avance de la sociedad actual estd marcado por el desarrollo del
conocimiento y por la renovacion continua como bases de la competitividad y del liderazgo. Ademas
en la sociedad del conocimiento predominaran las organizaciones inteligentes, con empleados
capaces de tener actualizados los conocimientos que exige su entorno profesional y de anticipar las
expectativas de la sociedad. La asignatura permite al estudiante la obtencion de determinadas
competencias en negociacion, liderazgo, creatividad, interrelacion con los demas y con el entorno ante
situaciones de presion.

Breve descripcién de sus contenidos

e ¢ Pory para qué los equipos de trabajo?

¢ Fundamentos conceptuales: recursos, procesos y resultados

e ¢ Qué supone coordinar equipos y dirigir proyectos?

e Solucién colaborativa de problemas en equipo

« Competencias para el establecimiento de objetivos y la gestién del rendimiento en el equipo.
« Competencias para la planificacién y coordinacion de tareas en el equipo
« Liderazgo tridimensional: tarea, relacién y cambio.

* Introduccion: ;Qué es el liderazgo?

« Delrasgo (lider) al proceso (liderazgo).

* Modelos psicosociales sobre el liderazgo.

¢ Evaluacion del liderazgo.

* Desarrollo de un plan de liderazgo

Materia 2: Investigacion en marketing.

* Asignatura: Técnicas de investigacion en marketing (FO)

La asignatura tiene por objetivo el estudio de las principales técnicas de analisis cualitativo y
cuantitativo para su utilizacion en la toma de decisiones comerciales. Introduccion al analisis
cuantitativo de la informacién en marketing, técnicas de analisis en marketing univariante, bivariante y
multivariante de interdependencia y dependencia.
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Breve descripcion de sus contenidos

« El papel de la Investigacion de Mercados en el area de Marketing.

e La utilizacion de fuentes secundarias en el area de marketing.

« Disefo y aplicacion de reuniones de grupo y entrevistas en profundidad.
« Disefo y aplicacion de técnicas proyectivas y de observacion.

« Disefo y aplicacidon de encuestas.

¢ Planteamiento y seguimiento de estudios continuos.

« Disefos de muestreo y planteamiento de trabajos de campo

* Introduccién al analisis cuantitativo de informacion en marketing

¢ Técnicas de analisis univariante en marketing

e Técnicas de analisis bivariante en marketing

* Técnicas de andlisis multivariante de interdependencia en marketing
¢ Técnicas de analisis multivariante de dependencia en marketing.

e Interpretacion de resultados y elaboracion y presentacion de informes

Comentarios adicionales

MODULO 2 PROGRAMA DE MARKETING 24 Créditos ECTS (600 horas)
Caracter: Obligatorio

DURACION Y UBICACION TEMPORAL DENTRO DEL PLAN DE ESTUDIOS
Las materias que componen este modulo se impartiran en los dos primeros cuatrimestres.

COMPETENCIAS Y RESULTADOS DEL APRENDIZAJE QUE EL ESTUDIANTE ADQUIERE:

COMPETENCIAS A DESARROLLAR (GENERICAS Y ESPECIFICAS)

« CG1 Capacidad de analisis y sintesis

« CG3 Capacidad creativa para encontrar nuevas ideas y soluciones

* CG5 Capacidad para rendir bajo presién

* CG7 Capacidad para tomar decisiones

e« CG8 Capacidad critica y de autocritica

e CG9 Capacidad para trabajar en equipo

* CG10 Capacidad de comunicacion fluida oral y escrita en espanol

e CG12 Capacidad para utilizar nuevas herramientas informaticas y de analisis de datos.

e CG14 Contar con valores y comportamientos éticos

* CG15 Habilidad para trabajar en un contexto de caracter internacional

* CG16 Habilidad para la busqueda, identificacion y analisis de las fuentes de informacién
pertinentes en el ambito de estudio

« CG18 Habilidades para la presentacion en publico de trabajos, ideas e informes.

e CG20 Motivacion por la calidad

* CG21 Reconocimiento y comprensién de la trascendencia de los valores en los que se basa la
democracia, la paz y la igualdad de los ciudadanos/as

e CG23 Saber gestionar el tiempo

« CE4 Ser capaz de disefar la estrategia de comunicacion. Adquirir las técnicas que favorecen la
generacion de ideas creativas. Investigacion de la efectividad de diferentes propuestas
creativas. Planificacion de un programa de Relaciones Publicas. Adquirir conciencia de la
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responsabilidad social corporativa. Preparacion de discursos, comunicados, presentaciones y
entrevistas.

CE5 Adaptacion a los cambios en los canales de distribucion. Desarrollar las capacidades para
la gestion integral y la toma de decisiones en la empresa comercial. Habilidades de negociacion
para crear y mantener relaciones de colaboracién con los agentes del canal.

CES6 Diseno de la estrategia de cartera de productos y control de ejecucién. Capacidad de
gestion para la introduccion de un nuevo producto. Habilidad para crear, mantener y modificar
la identidad de marca y su contribucién al capital intangible de la empresa. Capacidades de
innovacion, trabajo en equipo, valoracién de proyectos de producto y marca.

CE7 Capacidad para fijar el precio con una orientacion de mercado, competencia y costes.
Capacidad para gestionar eficientemente la variable precio y adaptarla a distintos entornos de
mercado. Aprender a programar politicas de promocidon en precio. Habilidades para la
coordinacion interfuncional.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Adquirir conocimientos avanzados, a nivel tedrico y practico, en las materias del mddulo:
Direccion de producto y marca, Direccion de canales de distribucion, Direccidn de precios y
Direccion de comunicacion comercial.

Aplicar en el contexto profesional los conocimientos adquiridos en cada materia: empleo de
herramientas cuantitativas y cualitativas aplicadas a la toma de decisiones en cada variable de
marketing. Desarrollar las capacidades para la recogida, organizacion y descripcion de los
datos internos y externos requeridos en la toma de decisiones.

Utilizacidon de programas informaticos para el analisis de datos, realizacion de pronésticos y
toma de decisiones en escenarios dinamicos e inciertos.

Reflexionar sobre temas de indole econémica, social, cientifica o ética relacionados con el
ambito del producto y la marca, el precio, la distribucién y la comunicacion comercial.
Desarrollo y presentacion de informes emitiendo juicios criticos en temas de relevancia
relativos a las variables de marketing.

REQUISITOS PREVIOS (EN SU CASO)
No se han establecido

Materia 1
Programa de marketing (FO)

Asignatura: Direccion de producto y marca 6 cr. ECTS (150 horas) Formacién Obligatoria
Asignatura: Direccion de canales de distribucion 6 cr. ECTS (150 horas) Formacion Obligatoria
Asignatura: Direccion de precios 6 cr. ECTS (150 horas) Formacién Obligatoria

Asignatura: Direccién de comunicacién comercial 6 cr. ECTS (150 horas) Formacién Obligatoria
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ACTIVIDADES FORMATIVAS EN CREDITOS ECTS, SU METODOLOGIA DE ENSENANZA-
APRENDIZAJE Y SU RELACION CON LAS COMPETENCIAS QUE DEBE ADQUIRIR EL
ESTUDIANTE

Tiempo de trabajo (en horas)

PRESENCIAL: 268 h

« Asistencia a clase: tedricas y practicas (180)
e Tutorias de seguimiento (40)

*  Presentacion trabajos grupo (40)

e Realizacién del examen final (8)

NO PRESENCIAL: 332 h

*  Preparacién del examen final (120)

e Trabajo auténomo del estudiante (88)

« Realizacién trabajo en equipo (100)

« Ofras actividades como conferencias, visitas a empresas o asociaciones (24)
TOTAL HORAS: 600 h

Metodologia

La metodologia a seguir consta de dos tipos de actividades:

A) Actividades presenciales

e Clases tedricas: exposiciones realizadas por el profesor para que el estudiante
conozca los conceptos tedricos que conforman los temas estudiados. Las mismas se
haran de una forma dindmica, con una exposicién inicial del profesor donde se
planteara el marco de la cuestidon y su problematica actual ofreciendo al estudiante un
encaje tedrico de cada contenido en el programa.

« Clase practica: los estudiantes resolveran los casos practicos y los supuestos que le
seran planteados por el profesor. El objetivo es profundizar en las cuestiones tratadas
en las clases tedricas y consolidar los conocimientos del estudiante. Se utilizara el
método del caso y el debate para ser resueltos de forma individual o en grupo.

e Tutorias de seguimiento: Se organizaran sesiones de tutorias individuales y por
grupos para el seguimiento de los trabajos y actividades propuestas para el desarrollo
de la asignatura. Se fomentara también el uso de la tutoria a través del correo
electrénico.

* Presentacién trabajos grupos. Se organizaran sesiones especificas para la
presentacion y debate de los trabajos realizados en equipo, donde se desarrollaran
las competencias de expresion oral, liderazgo, creatividad y dinamismo.

B) Actividades no presenciales

« Trabajos en equipo sobre el material entregado y la bibliografia recomendada para el
desarrollo de la asignatura

e Trabajos de caracter individual con datos reales para analizar la informacién, que
deben servir de complemento formativo, contando para ello con el apoyo de
herramientas informaticas

« Trabajo con programas estadisticos para el tratamiento riguroso de los datos

Para la realizacidon de estas actividades el estudiante podra disponer de distintos materiales ofrecidos
por los profesores a través de la pagina Web del profesor o de la “pagina del profesor”: transparencias,
noticias de prensa, ejercicios de autoevaluacion, etc.
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Relacion contenidos-competencia:

* Materia 1. Programa de marketing Direccién de producto y marca: CG1, CG3, CG8, CG10,
CG12, CG16, CG18, CG20, CG23 CE6

e Materia 1. Programa de marketing Direccion de canales de distribucion: CG1, CG3, CG5,
CG7, CG8, CG10, CG12, CG14, CG16,CG18, CE5,

« Materia 1. Programa de marketing Direccion de precios: CG1, CG7, CG8, CG10,CG12,
CG15, CG16, CG18, CG23, CE7

* Materia 1. Programa de marketing Direccién de comunicacién comercial: CG1, CG3, CG7,
CG9, CG10, CG18, CG23, CEA4.

SISTEMA DE EVALUACION DE LA ADQUISICION DE COMPETENCIAS Y SISTEMA DE
CLASIFICACIONES

La evaluacion de las distintas materias que componen el moédulo basico se compone de dos
elementos:

1. Evaluacién continua en el que se valorara el esfuerzo constante y la participacién activa del
estudiante en las diferentes actividades practicas programadas y en la clase tedrica durante el
curso a través de su asistencia, la busqueda de evidencias, preparacion de materiales
creativos, la participacion activa en los debates, la resolucién de casos, comentarios de
lecturas u otros materiales, trabajos desarrollados en grupo o de forma individual, seguimiento
de las tutorias, etc.

2. Examen final en el que valorara el aprendizaje de los conocimientos tedricos y practicos
estudiados a lo largo del curso y la capacidad de analisis y sintesis

La ponderacién asignada a cada una de las partes dependera de las caracteristicas propias de cada
asignatura. Todas las calificaciones se incluyen dentro de la escala de 1 a 10.

BREVE DESCRIPCION DE CONTENIDOS DE CADA MATERIA
Materia: Programa de marketing

» Asignatura: Direccién de producto y marca (FO)

El producto como variable estratégica del mix comercial. Gestion de la variable producto en las
decisiones estratégicas de la empresa. Andlisis y gestiébn de cartera y lineas de producto.
Decisiones sobre la cartera de productos: modificacion y eliminacion de productos. Proceso de
innovacion y desarrollo de nuevos productos. Etapas en el lanzamiento de un nuevo producto al
mercado. La funciéon de la marca para los consumidores y la empresa. ldentidad, imagen y
posicionamiento de las marcas La arquitectura de la cartera de marcas: relacién entre marcas y
productos. Las decisiones estratégicas sobre las marcas. La creacion y el fortalecimiento del
capital de la marca.

Materia: Programa de marketing

» Asignatura: Direccién de canales de distribucién (FO)

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

» Asignatura: Direccién de precios (FO)

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

Materia: Programa de marketing

» Asignatura: Direccién de comunicacién comercial (FO)

La asignatura pretende examinar la estructura del mercado publicitario y describir cémo los
anunciantes toman las decisiones (seleccidon de agencia, fijacion de presupuesto, etc.) y cémo se
organizan las relaciones entre la agencia y el anunciante durante el desarrollo de la campafa.
Estudiar los sistemas disponibles para medir la eficacia de una campafia. Analisis de los tipos de
actividades promocionales orientadas a estimular la demanda a lo largo del canal de distribucién y
estudio de los principios econdmicos y sicolégicos en que se fundamenta su efectividad.

Comentarios adicionales

MODULO 3 ENTORNO Y DEMANDA 18 Créditos ECTS (450 horas), Obligatorio

DURACION Y UBICACION TEMPORAL DENTRO DEL PLAN DE ESTUDIOS
Las materias que componen este modulo se impartiran en los dos primeros cuatrimestres del Master.

COMPETENCIAS Y RESULTADOS DEL APRENDIZAJE QUE EL ESTUDIANTE ADQUIERE:

COMPETENCIAS A DESARROLLAR (GENERICAS Y ESPECIFICAS)

CG1 Capacidad de analisis y sintesis

CG2 Capacidad de aprendizaje

CG7 Capacidad para tomar decisiones

CG8 Capacidad critica y de autocritica

CG9 Capacidad para trabajar en equipo

CG10 Capacidad de comunicacién fluida oral y escrita en espariol

CG11 Capacidad de liderazgo: habilidad para convencer, influir y motivar a otros

CG12 Capacidad para utilizar nuevas herramientas informaticas y de analisis de datos.

CG14 Contar con valores y comportamientos éticos

CG16 Habilidad para la busqueda, identificacion y analisis de las fuentes de informacién pertinentes
en el ambito de estudio

CG18 Habilidades para la presentacion en publico de trabajos, ideas e informes.

CG20 Motivacion por la calidad

CG21 Reconocimiento y comprension de la trascendencia de los valores en los que se basa la
democracia, la paz y la igualdad de los ciudadanos/as

CG22 Reconocimiento de la diversidad y de la multiculturalidad como fuente de aprendizaje y riqueza.
CG23 Saber gestionar el tiempo

CE3 Andlisis y sintesis de las tendencias sociales de consumo. Obtencién de una vision integral del
comportamiento del consumidor desde la sociologia, la psicologia, la economia y el marketing.
Capacidad para detectar las variables influyentes en el proceso de compra e identificar los factores
generalizables. Adquisicion de habilidades relacionadas con la construccion de modelos de conducta
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del consumidor.
CE10 Conocer y comprender el entorno legal relevante para la toma de decisiones en marketing:
consumidor, competencia, publicidad, precios. Regulacion y codigos éticos y de buenas practicas
comerciales.
RESULTADOS DE APRENDIZAJE
« Adquirir los conocimientos avanzados, a nivel tedrico y practico, en las materias del médulo:,
Entorno de marketing y comportamiento de la demanda
< Aplicar en el contexto profesional los conocimientos adquiridos en cada materia: obtencion de
informacioén de fuentes secundarias y primarias y tratamiento de los datos mediante el empleo
de herramientas cuantitativas y cualitativas aplicadas al comportamiento de los socios
externos al sistema de marketing, especialmente del consumidor / comprador.
e Aplicacién de herramientas informaticas especificas para analizar el comportamiento de
compra y evaluar el capital cliente.
« Reflexionar sobre temas de indole econdmica, social, cientifica o ética relacionados con el
ambito del comportamiento del consumidor.
« Exposicion con claridad de los problemas emitiendo juicios criticos en temas de relevancia en
el comportamiento de compra de los consumidores y de los conocimientos juridicos del
mercado.

REQUISITOS PREVIOS (EN SU CASO)
No se han establecido

Materia 1 Materia 2
Entorno de marketing (FO) Comportamiento de la demanda (FO)

Asignatura: Régimen Juridico del mercado 6 cr. ECTS | Asignatura:  Analisis  multidisciplinar  en
(150 horas) Formacion Obligatoria comportamiento del consumidor 6 cr. ECTS
(150 horas) Formacion Obligatoria.

Asignatura: Modelos de comportamiento de
compra para la toma de decisiones en
marketing 6 cr. ECTS (150 horas) Formacién
Obligatoria

ACTIVIDADES FORMATIVAS EN CREDITOS ECTS, SU METODOLOGIA DE ENSENANZA-
APRENDIZAJE Y SU RELACION CON LAS COMPETENCIAS QUE DEBE ADQUIRIR EL
ESTUDIANTE
Tiempo de trabajo (en horas)
PRESENCIAL: 221 h
« Asistencia a clase: tedricas y practicas (135)
e Tutorias de seguimiento (50)
*  Presentacion trabajos grupo (30)
* Realizacién del examen final (6)
NO PRESENCIAL: 219 h
e Preparacion del examen final (88)
e Trabajo auténomo del estudiante (25)
» Realizacién trabajo en equipo (105)
« Ofras actividades como conferencias, visitas a empresas o asociaciones (11)
TOTAL HORAS: 450 h
Metodologia
La metodologia a seguir consta de dos tipos de actividades:
A) Actividades presenciales
« Clases teoricas: exposiciones realizadas por el profesor para que el estudiante
conozca los conceptos tedricos que conforman los temas estudiados. Las mismas se
haran de una forma dinamica, con una exposicion inicial del profesor donde se
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planteara el marco de la cuestidon y su problematica actual ofreciendo al estudiante un
encaje tedrico de cada contenido en el programa.

« Clase practica: los estudiantes resolveran casos practicos que le seran planteados por
el profesor. El objetivo es profundizar en las cuestiones tratadas en las clases tedricas
y consolidar los conocimientos del estudiante. Se utilizara el método del caso para ser
resuelto de forma individual o en grupo.

e Tutorias de seguimiento: Se organizaran sesiones de tutorias individuales y por
grupos para el seguimiento de los trabajos y actividades propuestas para el desarrollo
de la asignatura. Se fomentara también el uso de la tutoria a través del correo
electronico.

e Presentacion trabajos grupos. Se organizaran sesiones especificas para la
presentacion y debate de los trabajos realizados en equipo, donde se desarrollaran
las competencias de expresion oral, trabajo en equipo, liderazgo, creatividad vy
dinamismo.

B) Actividades no presenciales

e Trabajos en equipo sobre el material entregado y la bibliografia recomendada para el
desarrollo de la asignatura

e Trabajo de caracter individual con datos reales para analizar la informacién que sirva
de complemento contando para ello con el apoyo de herramientas informaticas

« Trabajo con programas estadisticos para el analisis riguroso de la informacion
cualitativa y cuantitativa sobre el comportamiento de compra y consumo.

Para la realizaciéon de estas actividades el alumno podra disponer de distintos materiales ofrecidos por
los profesores a través de la pagina Web del profesor o de la “pagina del profesor”: transparencias,
noticias de prensa, ejercicios de autoevaluacion, etc.

Relacién contenidos-competencia:

e Materia 1. Entorno de marketing. Régimen juridico del mercado.: CG1, CG2, CG8, CG9,
CG10, CG18, CG20, CE10

e Materia 2. Comportamiento de la demanda. Analisis multidisciplinar en comportamiento del
consumidor.: CG1, CG3, CG7, CG8, CGY, CG10, CG11, CG12, CG14, CG16,CG18, CG22,
CES3,

e Materia 2. Comportamiento de la demanda. Modelos de comportamiento de compra para la
toma de decisiones en marketing: CG1, CG3, CG7, CG8, CG9, CG10, CG11, CG12, CG14,
CG16,CG18, CG22, CE3

SISTEMA DE EVALUACION DE LA ADQUISICION DE COMPETENCIAS Y SISTEMA DE
CLASIFICACIONES

La evaluacion de las distintas materias que componen el modulo basico se compone de dos
elementos:

3. Evaluacién continua en el que se valorara el esfuerzo constante y la participacion activa del
estudiante en las diferentes actividades practicas programadas y en la propia clase tedrica
durante el curso a través de su asistencia, la participacion activa en los debates, la resolucion
de casos, comentarios de lecturas u otros materiales, trabajos desarrollados en grupo o de
forma individual, seguimiento de las tutorias, etc.

4. Examen final en el que valorara el aprendizaje de los conocimientos teéricos y practicos
estudiados a lo largo del curso y la capacidad de analisis y sintesis

La ponderacién asignada a cada una de las partes dependera de las caracteristicas propias de cada
asignatura. Todas las calificaciones se incluyen dentro de la escala de 1 a 10.
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BREVE DESCRIPCION DE CONTENIDOS DE CADA MATERIA

Materia 1: Entorno de Marketing

*« Régimen Juridico del mercado (FO)

En esta asignatura se analiza el funcionamiento de los mercados desde el punto de vista de la
regulacion juridica, se concede especial importancia al conocimiento del Derecho de la
competencia. Posteriormente se concretan los limites a las estrategias y actuaciones
empresariales establecidos por las normas de competencia y se conoce la proteccién que el
derecho brinda a los inventos y a los signos distintivos.

Materia 2: Comportamiento de la demanda

« Asignatura: Analisis multidisciplinar en comportamiento del consumidor_(FO)

Con esta asignatura se pretende comprender los procesos que rigen el comportamiento del
consumidor desde una perspectiva multidisciplinar que abarque la orientacidon psicologica y
sociolégica. Identificar los distintos componentes psicolégicos que inciden en los comportamientos
adoptados por individuos en situaciones de consumo y compra asi como la influencia de los
grupos sociales en el comportamiento del consumidor.

Comprender y analizar los comportamientos sociales relacionados con el consumo de bienes y
servicios, comparando la realidad espafola con las tendencias del resto de los paises del entorno
europeo desde una perspectiva sociolégica.

Reflexionar criticamente sobre los aspectos del consumo en las sociedades avanzadas y sus
efectos sobre los ciudadanos con el fin de capacitar a los estudiantes para distinguir las diferentes
facetas del mundo del consumo y su relacién con lo simbdlico, con especial atencion a la relacion
entre consumo, publicidad y estilos de vida.

« Asignatura: Modelos de comportamiento de compra para la toma de decisiones en marketing

(FO)

Interpretacion del marco conceptual de un modelo de comportamiento del consumidor en su
totalidad, especialmente en las etapas de compra y postcompra, en relacién a la toma de
decisiones en la empresa. Valoracién del impacto del comportamiento de compra y postcompra en
la estrategia de marketing y en los resultados empresariales. Comprender la importancia del
concepto de decision, su tipologia, y las reglas de decision utilizadas por el consumidor ante
problemas de compra (primera compra y re-compra). Adquirir conocimientos sobre herramientas
de analisis de datos de compra orientados a la gestion de marketing desde una perspectiva
relacional (modelos estadisticos/econométricos y software comercial) y comprender el rol del
disefio de los sistemas de soporte de toma de decisiones en la gestion del marketing.

Comentarios adicionales
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MODULO DE ESPECIALIZACION EN MARKETING “PERFIL DIRECTIVO” 30 Créditos ECTS
(750 horas), Optativo

DURACION Y UBICACION TEMPORAL DENTRO DEL PLAN DE ESTUDIOS
Las materias que componen este modulo se impartiran en el tercer cuatrimestre.

COMPETENCIAS Y RESULTADOS DEL APRENDIZAJE QUE EL ESTUDIANTE ADQUIERE:

COMPETENCIAS A DESARROLLAR (GENERICAS Y ESPECIFICAS)

CG1 Capacidad de andlisis y sintesis

CG2 Capacidad de aprendizaje

CG5 Capacidad de rendir bajo presion

CG6 Capacidad de negociacién

CG7 Capacidad para tomar decisiones

CG8 Capacidad critica y de autocritica

CG9 Capacidad para trabajar en equipo

CG10 Capacidad de comunicacion fluida oral y escrita en espariol

CG11 Capacidad de liderazgo: habilidad para convencer, influir y motivar a otros

CG12 Capacidad para utilizar nuevas herramientas informaticas y de analisis de datos.

CG13 Conocimiento y comprension del inglés como lengua extranjera

CG14 Contar con valores y comportamientos éticos

CG16 Habilidad para la busqueda, identificaciéon y analisis de las fuentes de informacién pertinentes

en el ambito de estudio

CG18 Habilidades para la presentacion en publico de trabajos, ideas e informes.

CG20 Motivacién por la calidad

CG21 Reconocimiento y comprensién de la trascendencia de los valores en los que se basa la

democracia, la paz y la igualdad de los ciudadanos/as

CG22 Reconocimiento de la diversidad y de la multiculturalidad como fuente de aprendizaje y riqueza.

CG23 Saber gestionar el tiempo

CES8 Gestion del proceso de internacionalizacién. Busqueda y analisis de informacién en mercados

exteriores. Toma de decisiones en un contexto internacional. Capacidad de trabajo en un equipo

multicultural.

CE9 Comprender los objetivos y técnicas del marketing interactivo. Comprender el uso de los medios

electrénicos como canal de comunicacion en marketing interactivo.

CE11 Conocer las técnicas comerciales empleadas en sectores especificos. Desarrollo de nuevos

proyectos de marketing aplicados a distintos sectores y actividades econémicas emergentes y de gran

importancia en el sistema econdémico espafiol. Entre las aplicaciones destacan: marketing para

mercados industriales, para mercados turisticos, para mercados financieros, para actividades de

entretenimiento, actividades culturales y deportivas, marketing de ciudades, marketing social,

empresas minoristas, etc

CE12 Desarrollar capacidades de especializacion en investigacion cualitativa, experimentacion

comercial, profundizacion en estudios panel. Intercambio de experiencias con empresas e institutos de

investigacion de mercados. Creacion y desarrollo de nuevos sistemas de informacion para la gestion

de las relaciones con clientes.

CE13 Desarrollar las capacidades que exige la direcciébn de personas en la actualidad vy las

habilidades para la gestion de los nuevos roles asociados a la funcion de recursos humanos; todo

enmarcado en las exigencias de las organizaciones actuales y en el mundo real de las empresas.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

= Obtencion los conocimientos aplicados mediante la utilizacién de practicas en empresas o
mediante la utilizacion de talleres especificos.

=  Ser capaz de desarrollar la actividad de marketing en el contexto internacional.

= Ser capaz de comprender las caracteristicas especificas de los mercados industriales y de
servicios

= Ser capaz de extender y aplicar, con las modificaciones pertinentes, la teoria general del
Marketing al funcionamiento de los mercados sectoriales.

= Obtener un conocimiento en profundidad de la realidad del sector de la investigacion de mercados
y de sus métodos de trabajo.
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= Adquirir competencias en la busqueda e interpretacion de informacién sobre sectores y mercados
concretos.

REQUISITOS PREVIOS (EN SU CASO)

Materia 1 Materia 2

Formacion complementaria  en marketing Talleres de marketing (Optativa)

(Optativa)

Asignatura: Prevision de ventas, 6 cr. ECTS (150 | Asignatura: Taller de comunicacidon en

horas) Formacién Optativa. marketing, 6 cr. ECTS (150 horas) Formacién

Asignatura: Marketing internacional, 6 cr. ECTS (150 | Optativa.

horas) Formacion Optativa. Asignatura: Taller de marketing sectorial, 6 cr.

Asignatura: Direccién de personas, 6 cr. ECTS (150 [ ECTS (150 horas) Formacion Optativa.

horas) Formacion Optativa. Asignatura: Taller de investigacion en
marketing, 6 cr. ECTS (150 horas) Formacién
Optativa

ACTIVIDADES FORMATIVAS EN CREDITOS ECTS, SU METODOLOGIA DE ENSENANZA-
APRENDIZAJE Y SU RELACION CON LAS COMPETENCIAS QUE DEBE ADQUIRIR EL
ESTUDIANTE
Tiempo de trabajo (en horas)

PRESENCIAL: 342 h

< Asistencia a clase: tedricas y practicas (150)

e Tutorias de seguimiento (60)

e Seminarios (66)

« Realizacién del examen final (6)

« Visitas y otras actividades (60)

NO PRESENCIAL: 418 h

* Preparacion del examen final (78)

e Trabajo auténomo del estudiante (230)

« Trabajo en equipo (100)

TOTAL HORAS: 750 h

Metodologia
La metodologia a seguir consta de dos tipos de actividades:

A) Actividades presenciales

e Clases tedricas: exposiciones realizadas por el profesor para que el estudiante
conozca los conceptos tedricos que conforman los temas estudiados. Las mismas se
haran de una forma dindmica, con una exposicién inicial del profesor donde se
planteara el marco de la cuestion y su problematica actual ofreciendo al alumno un
encaje tedrico de cada contenido en el programa.

e Clases practicas: los estudiantes resolveran los casos practicos que le seran
planteados por el profesor. En las clases practicas de los talleres se plantearan
tareas concretas relativas a situaciones reales a las que se enfrentan las diferentes
funciones de los departamentos de marketing y de investigacion de mercados de
empresas instaladas en sectores diferentes. Se resolveran de forma individual o en
grupo.

e Tutorias de seguimiento: Se organizaran sesiones de tutorias individuales y por
grupos para el seguimiento de los trabajos y actividades propuestas para el desarrollo
de la asignatura. Se fomentara también el uso de la tutoria a través del correo
electronico.

e Seminarios. Donde se desarrollaran actividades tales como conferencias, charlas-
coloquio de discusiéon en comun sobre el temario del programa con el fin de fomentar
los procesos de razonamiento y argumentacion en los estudiantes

* Visitas a ferias sectoriales, a empresas y asociaciones sectoriales.

» Practicas en empresa. Coordinadas a través de las figuras del profesor tutor y del
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directivo tutor.
B) Actividades no presenciales
« Trabajos en equipo sobre el material entregado y la bibliografia recomendada para el
desarrollo de la asignatura
« Trabajo de investigacion de caracter individual con datos reales para analizar la
informacién que sirvan de complemento contando para ello con el apoyo de
herramientas informaticas

Para la realizaciéon de estas actividades el alumno podra disponer de distintos materiales ofrecidos por
los profesores a través de la pagina Web del profesor o de la “pagina del profesor”: transparencias,
noticias de prensa, ejercicios de autoevaluacion, etc.

Relacién contenidos-competencia:

= Materia 1. Formacion complementaria de marketing (Prevision de ventas, Marketing internacional,
Direccién de personas,): CG1, CG2, CG7, CG8, CGY, CG10, CG13, CG15, CG16, CG17,
CG18,CG19,CG20, CG23, CE2, CES.

= Materia 2. Talleres de marketing (Taller de comunicaciéon en marketing, Taller de marketing
sectorial, Taller de investigacion en marketing): CG3, CG5.CG6, CG7, CG8, CG9, CG10, CG11,
CG12, CG14, CG15, CG16, CG17, CG18, CG19, CG20, CG23, CE2, CE4, CE9, CE11, CE12.

SISTEMA DE EVALUACION DE LA ADQUISICION DE COMPETENCIAS Y SISTEMA DE
CLASIFICACIONES

La evaluacion de las distintas materias que componen el mdodulo basico se compone de dos
elementos:

1. Evaluacién continua en el que se valorara el esfuerzo constante y la participacion activa del
alumno en las diferentes actividades practicas programadas y en la clase tedrica durante el
curso a través de su asistencia, la participaciéon activa en los debates, la resolucion de casos,
comentarios de lecturas u otros materiales, trabajos desarrollados en grupo o de forma
individual, seguimiento de las tutorias, etc.

2. Examen final en el que valorara el aprendizaje de los conocimientos tedricos y practicos
estudiados a lo largo del curso y la capacidad de analisis y sintesis

La ponderacién asignada a cada una de las partes dependera de las caracteristicas propias de cada
asignatura. Todas las calificaciones se incluyen dentro de la escala de 1 a 10.

BREVE DESCRIPCION DE CONTENIDOS DE CADA MATERIA

Materia: Formacién complementaria en marketing
»  Prevision de ventas (FOp)
La tarea de prevision de ventas en la empresa. Diferentes métodos de prevision y su uso real:
cuantitativos y cualitativos. Técnicas simples de analisis cuantitativo I: conceptos basicos en torno
al manejo de series temporales. Técnicas simples de analisis cuantitativo II: métodos Naive y
medias moviles. Andlisis de la Estacionalidad de una serie Técnicas avanzadas de analisis
cuantitativo lll: alisado exponencial. Técnicas avanzadas de analisis cuantitativo I1V: método Arima.
Casos practicos de comparacion con los datos observados (previsidn/realizacion). Interpretacion
de resultados y elaboracién de informes.
« Asignatura: Marketing internacional (FOp)
A medida que mas paises se convierten en potencias industriales y sus empresas buscan
mercados mas grandes, el marketing internacional alcanza una importancia mayor. La asignatura
se construye sobre los cimientos metodoldgicos y tedricos desarrollados en diversas areas de
marketing, e integra importantes paradigmas y marcos existentes. En cada caso, las implicaciones
culturales, legales, politicas e institucionales de las operaciones internacionales se analizan de
manera apropiada. Se pretende proporcionar o facilitar la adquisicion de capacidades para
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manejar los rigores competitivos del nuevo mercado global.

* Asignatura: Direccién de personas (FOp)

La asignatura de “Direccién de Personas” pretende enfocar el aprendizaje del alumno hacia el
ambito humano de las organizaciones. La identificacién y conocimiento de los retos organizativos
que supone la interrelacién de los individuos, se hace necesaria en cualquier organizacion, v,
especialmente, en aquéllas donde el trabajo en equipo y la integracion de las personas se
convierten en una clave competitiva de primer orden.

La orientacion de esta disciplina se dirige a la ensefianza de aspectos relacionados tanto con la
direccion de personas (entendida como una parte fundamental de la estrategia de la empresa)
como con las politicas de recursos humanos; el desarrollo de ciertas habilidades de comunicacion
y gestion, asi como el conocimiento de los nuevos retos que se puedan ir presentando en la
direccion de personas, son objeto de analisis de forma profusa, al entenderse como un pilar
estratégico de las organizaciones.

Materia: Talleres de marketing
« Asignatura: Taller de comunicacién en marketing (FOp)
Técnicas de persuasién de la opinidon publica. Preparacion efectiva de discursos, entrevistas,
comunicados, etc. Practica de la planificacién de medios en campafias publicitarias. Elaboracion
de un programa completo de ventas. Aplicacién de técnicas efectivas de venta. Técnicas de
interaccion efectiva en Internet. Disefio de estrategias de comunicacion en otros medios
interactivos.
» _Asignatura: Taller de marketing sectorial (FOp)
Presentacion y estudio de especificidades del sector. Conocimiento de Asociaciones relevantes
del sector. Conocimiento, consulta, analisis y debate de contenidos concretos de Revistas
profesionales del sector. Participacion de profesionales del sector (charlas, debates,
presentaciones de problemas y casos reales, trabajo conjunto dirigido por profesionales del
sector). Visitas a empresas y organizaciones del sector. Visitas a ferias sectoriales. Aplicaciones
practicas con datos reales procedentes de empresas y asociaciones del sector. Coloquio y debate
sobre trabajos y estudios realizados
* Asignatura: Taller de investigacion en marketing (FOp)
El sector profesional de la investigacion de mercados. Conocimiento de los institutos y las
empresas del sector. Presentacién de las asociaciones profesionales. Aplicaciones practicas con
profesionales del sector e investigadores de las principales técnicas cualitativas y cuantitativas de
investigacién de mercados. Coloquio y debate con profesionales del sector sobre el presente y
futuro de la investigacion de mercados. Seguimiento actualizado, presentacion y estudio de las
novedades en el sector de la investigacion de mercados: nuevas técnicas, nuevos programas
informaticos, nuevos planteamientos metodolégicos. Coloquio y debate sobre estudios realizados
previamente

Comentarios adicionales:  Si no se cursan las practicas en empresa de 12 créditos ECTS, el numero
de asignaturas optativas a cursar en el itinerario formativo “perfil directivo” sera de cuatro (equivalente
a 24 créditos), al que habra que afiadir los 6 cr. ECTS del trabajo fin de master, para completar los 30
cr. ECTS que debe adquirir el estudiante en este maédulo.
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MODULO DE ESPECIALIZACION EN MARKETING ITINERARIO FORMATIVO “PERFIL
INVESTIGADOR” 30 Créditos ECTS (750 horas), Optativo

DURACION Y UBICACION TEMPORAL DENTRO DEL PLAN DE ESTUDIOS
Las materias que componen este modulo se impartiran en el tercer cuatrimestre.

COMPETENCIAS Y RESULTADOS DEL APRENDIZAJE QUE EL ESTUDIANTE ADQUIERE:

COMPETENCIAS A DESARROLLAR (GENERICAS Y ESPECIFICAS)

CG1 Capacidad de andlisis y sintesis

CG2 Capacidad de aprendizaje

CG6 Capacidad de negociacién

CG7 Capacidad para tomar decisiones

CG8 Capacidad critica y de autocritica

CG10 Capacidad de comunicacion fluida oral y escrita en espafiol

CG12 Capacidad para utilizar nuevas herramientas informaticas y de analisis de datos.

CG13 Conocimiento y comprension del inglés como lengua extranjera

CG14 Contar con valores y comportamientos éticos

CG16 Habilidad para la busqueda, identificacion y analisis de las fuentes de informacién pertinentes

en el ambito de estudio

CG18 Habilidades para la presentacion en publico de trabajos, ideas e informes.

CG20 Motivacioén por la calidad

CG23 Saber gestionar el tiempo

CE14 Capacidad para organizar los conocimientos adquiridos de forma que configuren una

plataforma para la adquisicion de conocimientos avanzados y el desarrollo de la investigacion

cientifica en el &mbito del marketing.

CE15 Capacidad para disefiar modelos de marketing que pueden ser contrastados de forma empirica.

CE16 Conocer el método cientifico y las técnicas estadisticas aplicables a la investigacion cientifica en

marketing.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

= Adquisicion de competencias para detectar ambitos del conocimiento relevantes para el inicio de
nuevas investigaciones en marketing.

= Adquisicién de competencias para organizar, sintetizar y presentar el estado del arte en un ambito
del conocimiento del marketing.

= Adquisicién de competencias para disefar un modelo o formular las hipétesis de trabajo para la
elaboracién de una tesis doctoral.

= Adquisicién de competencias para la obtencion y tratamiento de la informacién necesaria para
proyectar y ejecutar un trabajo cientifico empirico en el ambito del marketing.

= Adquisicion de las competencias para el analisis de los resultados obtenidos de un trabajo
cientifico de naturaleza empirica.

= Refuerzo de las competencias de expresidn escrita, incorporando los elementos propios del
lenguaje académico y cientifico.

REQUISITOS PREVIOS (EN SU CASO)

Materia 1
Investigacion cientifica en marketing (Obligatoria)

Metodologia de la investigacion cientifica en marketing, 6 cr. ECTS (150 horas) Formacién Obligatoria.
Modelizacion teérica en marketing, 6 cr. ECTS (150 horas) Formacion Obligatoria
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ACTIVIDADES FORMATIVAS EN CREDITOS ECTS, SU METODOLOGIA DE ENSENANZA-
APRENDIZAJE Y SU RELACION CON LAS COMPETENCIAS QUE DEBE ADQUIRIR EL
ESTUDIANTE
Tiempo de trabajo (en horas)

PRESENCIAL: 320 h

« Asistencia a clase: tedricas (90)

e Asistencia a clase: herramientas informaticas (20)

» Tutorias de seguimiento (200)

* Presentacion trabajos (10)

NO PRESENCIAL: 430 h

e Trabajo auténomo del estudiante (430)

TOTAL HORAS: 750 h

Metodologia
La metodologia a seguir consta de dos tipos de actividades:

A) Actividades presenciales

e Clases tedricas: Revision de articulos cientificos y académicos del ambito del
marketing para su critica y estudio.

e Clases de herramientas informaticas: Se impartiran en las aulas “laboratorio de
informatica”, para adquirir el nivel de conocimiento avanzado en las técnicas
estadisticas que exige la realizacion de un trabajo fin de Master dirigido a la iniciacién
de la investigacion.

« Tutorias de seguimiento: Se organizaran sesiones de tutorias individuales para la
realizacion de los trabajos de cada asignatura, asi como, del trabajo de fin de Master.

B) Actividades no presenciales

« Trabajo de investigacion de caracter individual con datos reales para analizar la
informacién que sirvan de complemento contando para ello con el apoyo de
herramientas informaticas

Para la realizacion de estas actividades el alumno podra disponer de distintos materiales ofrecidos por
los profesores a través de la pagina Web del profesor o de la “pagina del profesor”: transparencias,
noticias de prensa, ejercicios de autoevaluacion, etc.

Relacion contenidos-competencia:

= Materia 1lnvestigacion cientifica en marketing (Metodologia de investigacion académica en
marketing,): CG1, CG2, CG6, CG7, CG8, CG10, CG12, CG13, CG14, CG16, CG18, CG20, CG23,
CE14,C15y C16.

SISTEMA DE EVALUACION DE LA ADQUISICION DE COMPETENCIAS Y SISTEMA DE
CLASIFICACIONES

La evaluacion de las distintas materias que componen el moédulo basico se compone de dos
elementos:

1. Evaluacién continua en el que se valorara el esfuerzo constante y la participacién activa del
alumno en las diferentes actividades presenciales programadas durante el curso a través de
su asistencia, la participacion activa en los debates, comentarios de lecturas u otros
materiales, trabajos desarrollados en grupo o de forma individual, seguimiento de las tutorias,
etc.

La ponderacién asignada dependera de las caracteristicas propias de cada asignatura. Todas las
calificaciones se incluyen dentro de la escala de 1 a 10.
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BREVE DESCRIPCION DE CONTENIDOS DE CADA MATERIA

Materia: Investigacion cientifica en marketing (FO)

» Asignatura: Metodologia de la investigacion cientifica en marketing (FO)

Se pretende estudiar los métodos de investigacion utilizados en la ciencia del marketing y
estimular a los estudiantes en la identificacion de los problemas y cuestiones pendientes y en el
planteamiento de investigaciones originales y relevantes para el marketing. Se pretende que los
alumnos del programa de doctorado que hayan realizado este curso, puedan disefar sus
proyectos de investigacion desde una perspectiva que permita su explotacion académica y su
difusion entre la comunidad cientifica. En concreto se abordaran los siguientes contenidos: El
método cientifico en marketing, la delimitacion de los campos de analisis en la investigacion
cientifica en marketing, el proceso de investigacion cientifica en marketing, la elaboracién de
modelos de medida de variables complejas de marketing, elaboracion y difusion de la
investigacion, la evaluacion de la investigacion cientifica en marketing.

» Asignatura: Modelizacién tedrica en marketing (FO)

Se dirige a introducir a los estudiantes en el analisis del proceso de modelizaciéon para
contrastar y resolver problemas de marketing, asi como, conocer algunos de los modelos
conceptuales que soportan la investigacion actual del area de conocimiento. Se incluye el proceso
de construccion de un modelo de marketing, tipologias de modelos, la estimacion del modelo, el
analisis de modelos tedricos aplicados al disefio de la conducta de compra y consumo del cliente,
a la estimacion y previsién de la demanda dinamica del mercado y de la marca, al estudio de los
precios percibidos o de los efectos de las estructuras de competencia sobre los precios pagados
por los consumidores.

Materia: Trabajo fin de Master
» Asignatura: Trabajo fin de Master (FO)
Realizacion de un trabajo inédito que recoja aspectos de la direcciéon de marketing y/o de la
investigacion de mercados. Dicho trabajo estara tutorizado por un profesor/a especialista en el
tema objeto del trabajo. Debera incluir busqueda de bibliografia profesional y académica del tema
elegido, una investigacion y un analisis de los resultados obtenidos.

Comentarios adicionales
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6. PERSONAL ACADEMICO

6.1. Profesorado y otros recursos humanos necesarios y disponibles para llevar a cabo el
plan de estudios propuesto. Incluir informacién sobre su adecuacion.

El area de Comercializacion e Investigacion de Mercados (en el organigrama de la UAM se le
reconoce como UDI de Investigacion Comercial, terminologia abreviada que utilizaremos a partir
de ahora en este apartado y el siguiente de la memoria) perteneciente al Departamento de
Financiacion e Investigacién Comercial, dispone en la actualidad de 16 profesores a tiempo
completo, de los cuales 2 son catedraticos de universidad, 9 son profesores titulares, 2 profesores
contratados doctor, 1 ayudante doctor, 1 asociado LRU y 2 profesores ayudantes no doctor; 5
profesores a tiempo parcial, uno de ellos catedratico de universidad y 4 asociados LOU (Tabla
10).

Tabla 10: Profesorado

Doctores No Dedicacién Tiempo
doctores Exclusiva Parcial
Numero | Media Namero Media Namero Media
Afos afos afos
doctor docencia docencia
Catedraticos de 3 +20 2 +20 1 +20
universidad
Titulares de 9 +10 9 +15
universidad
Contratados 4 +5 4 +15
doctor
Ayudante doctor
Ayudantes no 2 2 +3
doctor
Asociados 6 5 5 +3
horas
Asociado LRU 1 +10
Total 16 6 17 5
Total trienios (*) 90
Total quinquenios (*) 51
Total sexenios (*) 15

(*) Incluye profesorado de las areas que imparten docencia en el master.

Adecuacion del profesorado.

Puede afirmarse que la experiencia docente, investigadora y profesional de los profesores que
componen la mencionada plantilla esta suficientemente demostrada. Por un lado, porque se trata
de los profesores que ya imparten en la actualidad la docencia en titulaciones de grado como
Licenciado en Direccién y Administracion de Empresas y , mas especialmente, en la titulacion de
Licenciado en Investigacién y Técnicas de Mercado, que se extinguira con la puesta en marcha
del presente Master en Direccién de Marketing. Por otro lado, dicha experiencia queda avalada
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por los 15 sexenios de investigacion, 44 quinquenios y 77 trienios de docencia obtenidos por los
profesores permanentes (Catedraticos, Titulares de Universidad y Contratados Doctor) de los
departamentos de la Facultad de Ciencias Econdmicas y Empresariales implicados en la
titulacion, y que representan el 12,4 por ciento, el 14 por ciento y el 15 por ciento respectivamente
del conjunto de los recursos de profesorado del citado Centro.

Los profesores miembros de la UDI de Investigacién Comercial han participado y participan en
proyectos de investigacion de caracter competitivo financiados por el Ministerio de Educacién y
Ciencia y la Consejeria de Educacién de la Comunidad de Madrid, también han participado y
participan en proyectos de colaboraciéon con el Ministerio de Industria y Turismo, Ministerio de
Trabajo y Asuntos Sociales y entidades de caracter privado (ASEDAS, PROMARCA, UNILEVER,
PROMUSICAE, etc.).

El trabajo investigador de los profesores miembros de la UDI de Investigaciéon Comercial se refleja
en multiples ponencias tanto en congresos nacionales (Encuentros de Profesores Universitarios
de Marketing, Encuentros de Economia Aplicada, Congreso de la Asociacion Espafola de
Direcciéon y Economia de la Empresa, etc.) como internacionales (EMAC, EIRASS, EUNIP,
Biennial World Marketing Congress, AMS/KAMS Cultural Perspectives in Marketing Conference,
Conference of the American Academy of Advertising, International Conference on Research in
Advertising etc.).

También es importante su contribucién cientifica en el area de marketing a través de
publicaciones en revistas de referencia tanto nacional (Revista Espafiola de Investigacion de
Marketing, Revista Europea de Direccion y Economia de la Empresa, Distribucién y Consumo,
Revista de Informacion Comercial Espafola, Estudios sobre Consumo, IPMARK, ESIC,
Cuadernos Aragoneses de Economia, etc.) como internacional (Journal of Product and Brand
Management, Journal of Retailer and Consumer Service, Marketing Letters, International Review
of Retail, Distribution and Consumer Research, European Journal of Marketing, Journal of World
Business, Journal of Advertising Research, Journal of Advertising, Information & Management,
Journal of Internacional Consumer Marketing, etc.).

La UDI de Investigacion Comercial mantiene relaciones con profesionales de reconocido prestigio
y experiencia probada del ambito del marketing y la investigacién de mercados que colaboran con
el departamento en seminarios, talleres y estancias de practicas en empresa para los alumnos.

La UDI de Investigacion Comercial dispone de una secretaria propia con personal funcionario con
dedicacion en exclusiva, de amplia experiencia en tareas de administracion y gestion del
departamento. Asi mismo, se dispone del apoyo de los érganos y recursos tanto de la Facultad de
Ciencias Econdémicas y Empresariales como de la Universidad Auténoma de Madrid (Bibliotecas,
secretarias, defensor del alumno, aulas de informatica, servicio de reprografia, oficina de
orientacién y atenciéon al estudiante, servicio médico, foro de empleo, asociaciones de
estudiantes, etc.)

La capacidad docente de la UDI de Investigacion Comercial permite asumir la carga prevista en
los diferentes titulos de grado que la Facultad de Ciencias Econémicas y Empresariales tiene
previsto implantar como consecuencia de la aplicacion del Real Decreto 1393/2007 de 29 de
octubre por el que se establece la ordenacidn de las ensefianzas universitarias oficiales, y permite
asimismo, asumir la carga docente en las asignaturas del Master en Direccion de Marketing.

Si bien la UDI de Investigacion Comercial dispone actualmente de la capacidad de profesorado y
de personal de apoyo suficiente para la puesta en marcha del titulo de Master en Direccion de
Marketing con las necesarias garantias de calidad, la evolucién del entorno y la mejora
permanente de los sistemas de calidad educativa, podrian llevar asociados en el futurola
necesidad de nuevos recursos de personal, en numero o en modalidad de contratacion.
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Actualmente la UDI de Investigacion Comercial dispone de capacidad para asumir una docencia
superior a los 250 créditos ECTS. Las previsiones de carga docente para el conjunto de los
profesores que van a impartir docencia en este titulo durante los primeros afos (especialmente
durante el periodo de implantacion completa de los diferentes titulos de Grado en proceso de
verificacion en los que impartiran docencia) no supera dicha capacidad, por lo que no se precisa
personal académico adicional. Sin embargo, la mejora permanente de los sistemas de calidad
educativa llevaran asociados la necesidad de nuevos recursos de personal o mejora de los ya
existentes, tanto docentes como de servicios. Sin embargo, el horizonte de esta prevision va mas
alla de los primeros cuatro afios de implantacion de este titulo. Como una posible aproximacion
de dichas necesidades se plantean las siguientes para un horizonte de planificaciéon de cinco
anos:

1) La ampliacion de la capacidad docente e investigadora con la incorporacion de un becario y
un profesor ayudante, asi como, la consolidacion de algunos de los contratos actuales de
ayudantes y ayudantes doctores con el fin de contribuir al relevo generacional y a la mejora
de la calidad docente.

2) La incorporacion de una persona de servicios especialmente dedicada a la gestion
administrativa del titulo, que permita ir incorporando mejoras en la atencion al estudiante.

En estos casos, la contratacion del profesorado y del personal de apoyo por parte del
Departamento de Financiacion e Investigacidon Comercial se realizara conforme a los Estatutos de
la Universidad Auténoma de Madrid que incorporan lo dispuesto en la Ley 3/2007, de 22 de
marzo, para la igualdad efectiva entre mujeres y hombres y en la Ley 51/2003, de 2 de diciembre,
de igualdad de oportunidades, no discriminaciéon y accesibilidad universal de las personas con
discapacidad.
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7. RECURSOS MATERIALES Y SERVICIOS

7.1 Justificacion de la adecuacion de los medios mat  eriales y servicios disponibles

La Facultad de Ciencias Econdmicas y Empresariales de la Universidad Auténoma de Madrid,
dispone de la capacidad en aulas suficiente para la impartir el Titulo de Master en Direccion de
Marketing.

Todas ellas cuentan con ordenador con conexion a Internet y cafion de proyeccién . La
capacidad media de las aulas de la planta baja es de 50 a 75 alumnos y la de la segunda planta
de 25 alumnos.

Las Facultad de Ciencias Econémicas y Empresariales ha realizado obras en el edificio y
especialmente en el médulo E-XVI que permiten el acceso a las aulas y a los despachos del
madulo a todas las personas con discapacidad conforme a lo estipulado por la ley.

Las Bibliotecas de la Universidad Auténoma de Madrid disponen de mas de 810.000 volumenes,
27.000 libros electrénicos, 30.000 mapas, 40.000 revistas (de las cuales 30.000 son suscripciones
en formato electrénico), y mas de 200 bases de datos. Ofrecen casi 4.500 puestos de lectura en
horario de 09.00 h a 20.30 h y se cuenta con una Sala de Estudio abierta las 24 horas del dia
todos los dias del afo.

En el afio 2004, tras la elaboracion de su Informe de Evaluacion, se obtuvo el Certificado de
Calidad de la Agencia Nacional de Evaluacion y Acreditacion (ANECA).

Concretamente, la Biblioteca de Econdmicas ocupa parte del edificio de la Facultad de Ciencias
Econdmicas, con un total de 1.765 metros cuadrados. Ofrece 287 puestos de lectura y 18
ordenadores para su uso publico. Asi mismo, dispone de espacion en salas de lecturas y salas
especiales para trabajos en equipo con conexiéon Wi-Fi a Internet gratuita para los alumnos.

Respecto a las colecciones, dispone de unas 100.000 monografias y 5.900 titulos de revista
papel, asi como un amplio elenco de recursos electrénicos.

Esta biblioteca alberga el Centro de Documentacion Estadistica, un servicio especializado en
material estadistico y datos econdmicos de empresas que dispone de un espacio diferenciado
dentro de la Biblioteca, con 76 puestos de lectura y 7 de consulta del catalogo bibliografico y
bases de datos en linea.

La Biblioteca de Econdmicas esta atendida por 11 Bibliotecarios y 1 personal administrativo,
plantilla con la que colaboran 13 Becarios.

También dispone de aulas de informatica con cafidén de proyeccion para aquellas asignaturas en
las que es indispensable su uso en la formacidon de los estudiantes del Titulo de Master
(Investigacién en Marketing, Técnicas de Analisis Cuantitativo en Marketing, Previsién de ventas,
entre otras), asi como en asignaturas en las que existe un componente practico a través de
juegos de simulacién (Simulacion estratégica de Marketing, Marketing internacional, etc.).

Para la realizacion de tutorias a equipos de trabajo, el Departamento responsable de la titulacion
dispone de dos salas con capacidad para 10-15 personas, con cafnon de proyeccion y ordenador
con conexion a Internet.
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La universidad realiza y garantiza la revision y el mantenimiento de los materiales y servicios
disponibles en la universidad y dispone de los mecanismos para su actualizacion a través del
Servicio de Mantenimiento de la UAM, que realiza cuatro tipos de operaciones:

a) Mantenimiento correctivo, que atiende a la reparacion de los equipos e instalaciones una
vez que el fallo se ha producido. Esta intervencion se realiza a peticion de los miembros
de la Comunidad Universitaria que hayan detectado algun tipo de problema en los
elementos citados.

b) Mantenimiento preventivo, que trata de anticiparse a la aparicion de averias, efectuando
revisiones de forma programada y periédica. Se realiza de oficio, sin que medie peticion
de los miembros de la Comunidad Universitaria.

c) Modificacion de las infraestructuras mediante obras de modificacion de locales o
instalaciones, como complemento de los puntos anteriores para adaptar los sistemas a
las necesidades que surgen

d) Asesoramiento técnico, efectuado desde el Servicio de Mantenimiento que presta
asistencia técnica para la resolucion de todo tipo de problemas dentro de su ambito de
actuacion.

La Facultad de Ciencias Econdmicas y Empresariales de la Universidad Auténoma de Madrid,
dispone de la capacidad en aulas suficiente para la impartir el Titulo de Master en Direccion de
Marketing.

El Titulo Master en Direccion de Marketing viene a sustituir las ensefianzas de la Licenciatura de
segundo ciclo en Investigacion y Técnicas de Mercado que se imparte actualmente en la Facultad
de CC. Econémicas y Empresariales. Esta Licenciatura utiliza tres aulas del médulo E-XVI planta
baja y un aula de segunda planta del mismo modulo de la Facultad.

7.2 Previsién de adquisicion de los recursos materiales y servicios necesarios.

La disponibilidad actual de los recursos materiales y servicios es suficiente para impartir el titulo
de Master en Direccion de Marketing, por lo que no se precisa la dotacién de nuevas
infraestructuras y nuevos servicios. Sin embargo, el cambio en el entorno educativo, el uso
continuado de dichos recursos, asi como, la obsolescencia tecnoldgica del equipamiento y del
material docente hara necesaria en el futuro su actualizacién y renovacion.

En este sentido la facultad de Ciencias Econémicas y Empresariales ha previsto un conjunto de
actuaciones. Renovacion del mobiliario de las aulas y reduccion de su tamafo para adaptarlas
mejor a las exigencias del Espacio Europeo.

La Facultad tiene previsto acondicionar aquellas salas que no estan adecuadamente equipadas
para la docencia, lo que permitiria disponer de 24 aulas de reducida capacidad que ofrecen la
posibilidad de impartir docencia simultanea a 680 estudiantes.

Por otro lado, la Universidad tiene previsto equipar con cafén de luz y ordenadores el 100% de
las actuales aulas.

Por ultimo, la Facultas esta en un proceso de racionalizacién del espacio utilizado para el servicio
de Biblioteca, en el que se estima la creacion de tres areas de trabajo diferenciadas:
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¢ Una zona de silencio destinada exclusivamente a la lectura y el estudio, que podria
duplicar el numero de plazas actuales.
* Una zona de ruido que permita el trabajo el grupo.
¢ Un aula CRAI en la cual se pueda impartir una docencia integrada en los recursos que
ofrece la Biblioteca.
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8. RESULTADOS PREVISTOS

8.1. Valores cuantitativos estimados para los indicadores y su justificacion.

TASA DE GRADUACION 70
TASA DE ABANDONO 10
TASA DE EFICIENCIA 92

Introduccion de nuevos indicadores (en su caso)
Denominacion:

Definicion:

Valor:

Justificacion de las estimaciones realizadas.

Al ser el Master en Direccion de Marketing un titulo nuevo, no presente en la actualidad en el
catalogo oficial de titulos, se ha realizado la estimacion a partir de los valores procedentes de los
dos titulos analogos relacionados con el mismo que se han venido impartiendo en la UAM:

1. La Licenciatura de Investigacion y Técnicas de Mercado (LITM) que se imparte en la UAM
desde el curso académico 1996-1997.
2. Eltitulo propio de la UAM: Master en Marketing, impartido desde 1990.

En las Tablas 11 y 12 se presentan, para los dos Ultimos cohortes disponibles los diferentes
indicadores para el Master en Marketing y los de la LITM.

Tabla 11. Graduacion, eficiencia y abandono en el Master en Marketing

COHORTE Graduacion Eficiencia Abandono

2005-2006 95,65% 91,67% 4,35%

Fuente: Elaboracién a partir de datos facilitados por la Direccion del Master en Marketing

Tabla 12. Graduacion, eficiencia y abandono en ITM

COHORTE Graduacion Eficiencia Abandono

2005-2006 35,05% 92,90% 23,71%

Fuente: Elaboracion a partir de datos incluidos en el Informe de Seguimiento de la titulacién de
ITM. Vicerrectorado de Planificacion y Calidad
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Seria incorrecto ignorar que la discrepancia en las tasas de graduacion puede ser, al menos
parcialmente, imputada al diferente planteamiento (perfil) de los estudiantes que han demandado
cada una de las dos titulaciones, una oficial, otra propia de la UAM, con caracteristicas
diferenciales, en particular, respecto al coste de oportunidad del abandono, como se analiza a
continuacion.

Entre los estudiantes matriculados en el titulo de LITM pueden diferenciarse, desde un punto de
vista sociolégico dos grupos:

« Licenciados o diplomados que han finalizado recientemente sus estudios, todavia no han
ingresado en el mercado laboral y desean mejorar su preparaciéon hasta tanto se
produzca. En este grupo es frecuente que se produzca la incorporacion de algunos
alumnos al mundo laboral durante la realizacion de los estudios, lo que les hace
abandonarlos, al menos temporalmente; aunque hay que sefialar que es dentro de este
grupo donde la tasa de abandono es menor.

¢ Licenciados o diplomados que retornan a los estudios, concibiéndolo como un proyecto
de promocion laboral a realizar paulatinamente y tratando de compatibilizarlo con su vida
profesional y personal, ya de por si muy colmadas, lo que les impide el seguimiento de las
materias y asignaturas que exigen un mayor esfuerzo presencial, con la consiguiente
postergacion o, incluso, abandono, de los estudios.

En ambos casos siempre se mantiene la posibilidad de volver a los estudios donde se dejaron, sin
pérdida de los ya realizados, cuando las circunstancias personales y laborales lo permitan.

Sin embargo en el titulo propio de la UAM concurren otras circunstancias: estudios mas cortos en
el tiempo (un curso académico), requisito de asistencia, e imposibilidad de volver a incorporarse a
los estudios en caso de abandono, que dan lugar a otro perfil de estudiantes: Personas, que
pueden ajustar sus compromisos laborales y personales a las exigencias de asistencia y
participacion durante un curso académico.

Pues bien, como ya se ha sefialado en el punto 4.1., acorde con las exigencias de los titulos del
EEES, el Master en Direccion de Marketing que se propone se ajusta mas al perfil de estudiante
con dedicacion principal a su formacién que le permita cumplir los requerimientos de asistencia y
participacion continua en las actividades programadas.

De la informacion cuantitativa y cualitativa considerada es razonable estimar que las tasas de
graduacion, eficiencia y abandono para el nuevo titulo Master que se propone se aproximen mas
a las alcanzadas en el Master, Titulo propio que en la Licenciatura de segundo ciclo, por lo que
las estimaciones resultantes para el Master en Direccion de Marketing son las recogidas en la
Tabla 13.
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Tabla 13. Estimacion de las tasas de graduacion, eficiencia y abandono para el Master en
Direccién de Marketing

Master en Direccién de Marketing | Graduacion Eficiencia Abandono

Valores estimados 70% 92% 10%

8.2 Progreso y resultados de aprendizaje

Resultados a largo plazo

De acuerdo con los datos del estudio “La Inserciéon Laboral de los Titulados de la Universidad
Auténoma de Madrid. Curso 2005/06”, realizado por el Observatorio del Empleo de la Universidad
Auténoma de Madrid (2008), todos los estudiantes encuestados que alcanzaron el grado de LITM
en el curso 2005/06 estan trabajando en la actualidad. De ellos, un 86,7% considera que el
principal factor determinante de la contratacidon en su ultimo empleo fue la titulacién especifica
que habian obtenido, y mas de la mitad cree que su actual ocupacion esta relacionada con la
carrera cursada. Ademas, un 23,5% de los entrevistados se muestran muy satisfechos con la
preparacion recibida en la universidad y un 64,7% adicional manifiestan estar satisfechos o
bastante satisfechos con la formacion recibida. No en vano, un 94,1% de la muestra declara que
volveria a cursar sus estudios en la Universidad Autdbnoma de Madrid. Se podria decir, por tanto,
que la incorporacion del 100% de los alumnos al mercado laboral, asi como sus opiniones
favorables sobre la Licenciatura evidencian el buen funcionamiento de estos estudios y su
elevado grado de adaptacion a las necesidades del mercado laboral.

Por lo que se refiere a la localizacion geografica del empleo actual, todos los encuestados estan
trabajando en la comunidad Auténoma de Madrid. Mas de tres cuartas partes de los encuestados
desarrollan su actividad en empresas privadas de mas de 50 empleados y un 86,7% declaran
estar satisfechos o bastante satisfechos con dicho trabajo. En un 80% de los casos el contrato
vigente es indefinido y a tiempo completo.

En cuanto al Master, la pagina Web tiene una seccion interna que permite mantener el contacto
con los alumnos. Estan censados todos los alumnos desde la promociéon 1998/1999 hasta la
actualidad. El grado de satisfaccion con los estudios es alto, los graduados creen que el Master
les sirvi6 para mejorar su carrera profesional y valoran positivamente haber cursado estos
estudios.

Progreso vy resultados del aprendizaje

El Sistema de Garantia Interna de la Calidad de la UAM y su implantacién en la Facultad de
Ciencias Econdémicas recoge un conjunto de procedimientos para la evaluacion y mejora de la
calidad de la ensefianza (véase punto 9.2 del archivo adjunto en el apartado Garantia de
Calidad )

El procedimiento general de la Universidad para valorar el progreso y los resultados de los
estudiantes se basa en varios tipos de indicadores: las pruebas de evaluacion especificadas en
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cada una de las asignaturas (examenes, trabajos en grupo, casos, etc.), la valoracion de las
practicas en empresas vy la calificacion obtenida en el proyecto de fin de Master.
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9. SISTEMA DE GARANTIA DE CALIDAD DEL TiTULO

9.1 Responsables del sistema de garantia de calidad  del plan de estudios.

Uno de los objetivos fundamentales de los centros docentes universitarios es proporcionar a los
estudiantes las competencias y habilidades necesarias para que estos puedan incorporarse al
mercado de trabajo y acceder a empleos que les satisfagan tanto desde el punto de vista
profesional como personal.

La adaptacion del mapa de titulaciones al Espacio Europeo de Educacion Superior supone
ademas de introducir un cambio en la forma de desarrollar las actividades, un compromiso de
cémo se van a impartir y evaluar incluyendo la descripcion de un sistema de garantia de la
calidad.

Para poder cumplir con estos objetivos de calidad, la UAM se ha planteado como objetivo la
instauracion de un Sistema de Garantia Interna de Calidad (SGIC) en toda la Universidad. Este
sistema debe, por una parte, asegurar que todas las propuestas de las titulaciones que se
presenten cumplen con todos los requisitos exigidos por la ANECA vy, por otra, facilitar la labor de
los promotores de las titulaciones para simplificarles el trabajo y facilitarles su labor.

Enmarcado en el Sistema de Garantia de Calidad (SGIC) de la Universidad, se plantea la
implantacion de un Sistema que garantice la calidad y la mejora continua de la ensefianza
correspondiente al Programa Master en Direccién de Marketing.

Los drganos responsables del Sistema de Garantia Int erna de la Calidad (SGIC) se
estructuran en tres niveles:

1) A nivel institucional (UAM).
2) A nivel de Centro.
3) A nivel de Departamento Responsable del Master

1) Institucionalmente el érgano responsable del seguimiento y garantia de la calidad de todos los
Programas de estudio, incluidos los programas oficiales de Posgrado es el Vicerrectorado de
Planificacién y Calidad y la Comision del SGIC de la UAM , que fue creada con el fin de
garantizar el despliegue del SGIC en todos los centros de la Universidad, asi como, el
aprovechamiento de los esfuerzos, la sostenibilidad y la coherencia de las actuaciones.

2) A nivel de Centro, la Facultad de Ciencias Econdmicas y Empresariales de la UAM cuenta
como organos responsables del SGIC los siguientes:

« La Junta de Facultad es el Organo Colegiado representativo y de gobierno ordinario de
la Facultad de Ciencias Econdémicas y Empresariales como establece el articulo 30 de los
Estatutos de la UAM. Por tanto, tiene la responsabilidad de aprobar la Politica y Objetivos
de Calidad de la Facultad, asi como la constitucion, composicion y funciones de la
Comisién de Garantia de Calidad (CGC). Asimismo, la Junta de Facultad es responsable
de la aprobacién de acciones de mejora en las diferentes Titulaciones de la Facultad, en
base a los informes presentados por la CGC.

» El Equipo Decanal del Centro , y en particular su Decano como principal responsable, se
compromete con el disefio, implantacién, revision y mejora de un sistema de gestion de la
calidad. En este sentido:
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« Asume las responsabilidades que se indican en los diferentes documentos del
SGIC.

« Establece la propuesta de Politica y Objetivos de Calidad del Centro.

*  Nombra un Coordinador/a de Calidad (CC) para que lo represente en todo lo
relativo al seguimiento del SGIC.

« Propone a la Junta de Facultad la revisiéon de la composicion y funciones de la
CGC.

* Promueve la creacién de equipos de mejora para atender a los resultados de las
revisiones y evaluaciones realizadas, liderando en todo momento las actuaciones
correspondientes al SGIC.

e Coordinador de Calidad que:

0 Debe asegurarse de que se establecen, implantan y mantienen los procesos
necesarios para el desarrollo del SGIC del Centro.

o Informar al Equipo Decanal sobre el desempefio del SGIC y de cualquier
necesidad de mejora.

o Debe asegurarse de que se promueve la toma de conciencia de los requisitos del
SGIC por parte de los grupos de interés en todos los niveles del Centro
(responsables académicos, estudiantes, PDI, PAS, agentes externos).

e Comision de Garantia de Calidad que, aprobada por Junta de Facultad, esta formada
por:

el Decano, que actua como Presidente,

el Coordinador de Calidad que actia como Secretario,

cuatro profesores funcionarios doctores,

dos profesores funcionarios no doctores o contratados,

un representante del personal de administracion y servicios y dos expertos

externos designados por el Consejo Social de la Universidad,

un coordinador por cada una de las Titulaciones de Grado impartidas en la

Facultad,

0 un coordinador por cada una de las Titulaciones de Posgrado impartidas en la
Facultad.

O O O0OO0Oo

o

Entre las funciones de la CGC destacan la participacién en las tareas de planificacion y
seguimiento del SGIC, actuando ademas como uno de los vehiculos de comunicacion interna de
la politica, objetivos, planes, programas, responsabilidades y logros de este sistema de calidad.
Ademas, debera:

« Verificar la planificacion del SGIC de la Facultad, de modo que se asegure el
cumplimiento de los requisitos generales del Manual del SGIC, de la Politica y los
Objetivos de Calidad y de los requisitos contemplados en las guias de verificacion y
certificacion correspondientes.

e Ser informada por el Decano respecto a la Politica de Calidad de la Facultad y velar por
que esta informacioén sea conocida por el resto del Centro.

« Recibir y, en su caso, coordinar la formulacién de los objetivos anuales del Centro y
realiza el seguimiento de su ejecucion.

e Realizar el seguimiento de la eficacia de los procesos a través de los indicadores
asociados a los mismos.

« Recibir informacion del Decano sobre los proyectos de modificacion de la organizacion de
calidad en el Centro.

« Controlar la ejecucion de las acciones correctivas y/o preventivas, de las actuaciones
derivadas de la revision del sistema, de las acciones de respuesta a las sugerencias,
quejas y reclamaciones y, en general, de cualquier proyecto o proceso relacionado con
calidad que no tenga asignado especificamente un responsable para su seguimiento.
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e Estudiar y, en su caso, aprobar la implantacion de las propuestas de mejora del SGIC
sugeridas por los restantes miembros del Centro.

e Decidir la periodicidad y la duracién, dentro de su ambito de competencia y en
coordinacién con las unidades técnicas encargadas, de las campanas de realizacion de
encuestas de encuestas de medida de la satisfaccion de los grupos de interés y de
aquellas ofras que permitan disponer de informacién sobre los indicadores de
seguimiento.

e Ser informada por el Coordinador de Calidad de los resultados de las encuestas de
satisfaccion y proponer criterios para la consideracion de las propuestas de mejora que
puedan derivarse de esos resultados.

* Planificar y supervisar la realizacion de las acciones formativas que en materia de
garantia de calidad procedan en cada momento, asi como, las correspondientes a la
difusién de materiales relativas a la misma orientadas a todos los miembros del Centro.

Esta Comisiéon de Garantia de Calidad esta dividida en las subcomisiones de Grado y Posgrado
para tratar los asuntos relacionados con cada tipo de Titulacion. Esta ultima subcomisién sera la
responsable en el centro de que en el Master en Direccion de Marketing se aplique correctamente
el SGIC de la UAM

3) A nivel del Departamento Responsable del Master en Direccién de Marketing, el despliegue
del SGIC incluira:

1. Un coordinador de calidad del Programa, a cargo de un profesor del Departamento
Responsable, que tendra entre otras responsabilidades, el seguimiento del Sistema de
Garantia de Calidad correspondiente al Plan de estudios, controlando y garantizando el
cumplimiento del mismo, e informando al 6rgano de Direccion y Coordinacion de la
titulacion y formando parte de la subcomisién de garantia de calidad de posgrado prevista
en el SGC de la facultad de Ciencias Econémicas y Empresariales

2. Una Comision de Garantia de Calidad, presidida por el coordinador de Garantia de
Calidad de la Titulacién, actuara como un comité interno de evaluacién, y se encargara
de analizar los resultados de los informes presentados y sera la responsable de adoptar
las medidas necesarias que asegure la consecucion de los objetivos de calidad del
Programa Master en Direccion de Marketing.

9.2 Procedimientos de evaluacion y mejora de la calidad de la ensefianza y el profesorado.

La evaluacion de la docencia se integra dentro del objetivo de la busqueda de la mejora continua
de la calidad en la UAM. El objeto es conocer los resultados formativos de la Titulacion en
relacién con sus objetivos y estandares fijados para el aprendizaje contando para ello con la
informacién proporcionada por distintos indicadores como son: la tasa de graduacion, la tasa de
abandono, la tasa de eficiencia, la encuesta de satisfaccion de los estudiantes, la encuesta de
opinién de los estudiantes sobre la actividad docente, el indice de evolucion de competencias y la
duracion media de los estudios.

En este procedimiento intervienen:

a) La Universidad, concretamente, el Vicerrectorado de Planificacion y Calidad junto con
Tecnologias de la Informacion.

b) La Facultad de Ciencias Econémicas y Empresariales mediante la direccion y supervision
del Administrador Gerente y del Decano del Centro.
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c) ElDecano

d) La Comision de Garantia de Calidad de Posgrado de la Facultad
e) El Coordinador de la Titulacién

f) La Comisién de Garantia de Calidad de la Titulacion

El Vicerrectorado de Vicerrectorado de Planificacion y Calidad participa en el proceso en dos
sentidos: por una parte, en el seguimiento de la titulacion y, por otro, en el andlisis y la
satisfaccion de los estudiantes con la docencia que reciben vy la satisfaccion del profesorado que
la imparte.

El seguimiento de las Titulaciones realizado por la UAM tiene como objetivo fundamental contar
con una serie de indicadores y evidencias que sirvan como base para acometer las
correspondientes reformas y medidas de gestiéon de las titulaciones. Para garantizar la
disponibilidad de los medios necesarios calcular las tasas relativas a la consecucion de los
objetivos de aprendizaje del programa formativo. Es la Oficina de Analisis y Prospectiva la que
define la forma de calculo de los indicadores e informacién necesaria y la envia al responsable
técnico del Sistema Data Ware House (DWH) (Sistema de Gestion Integrada de informacion al
que los miembros de la Comunidad Universitaria acceden segun sus perfiles).

En este procedimiento, la Facultad, mediante la direccién y supervisién del Administrador/a
Gerente y del Decano/a del Centro se encargan de alimentar la base de datos con la informacion
de gestion académica (matricula, actas, etc.). El Decano dispondra, en las fechas en que se
establezca, de la informacién sobre los indicadores de aprendizaje a través de la Oficina de
Analisis y Prospectiva (OAP) o el Data Ware House (DWH). La Comisién de Garantia de Calidad
de Posgrado establece las fechas de referencia para la extraccion de los datos relacionados con
el cumplimiento de los objetivos de aprendizaje.

Con esta informacién el Coordinador de la Titulacién analiza y valora los indicadores de
resultados de aprendizaje y propone un plan de mejora que aborde los problemas detectados a la
Comisién de Garantia de Calidad de Posgrado.

La Comision de Garantia de la Calidad de Posgrado recibe las propuestas de mejora, las evalua
Yy, junto con las suyas propias, elabora una propuesta de acciones de mejora que eleva a la Junta
de Centro.

La Junta de Centro da su aprobacion, si procede, del “plan de acciones de mejora de los
resultados de aprendizaje” o solicita perfeccionamientos de las propuestas. El Coordinador de la
Titulacién, una vez aprobado dicho plan, lo trasmite a la Comision de Garantia de Calidad de la
Titulaciéon para su puesta en marcha y coordina y supervisa la ejecucion de las acciones alli
contenidas.

El procedimiento institucional de evaluacién se basara en:

1. La aplicacion de una “guia de mecanismos de calidad para el Posgrado” donde se
especifican e identifican los criterios de aseguramiento de la calidad, elaborada por el
Gabinete de Estudios y Evaluacion Institucional.

2. Elaboracion de informes de resultados con la colaboracion del Gabinete de Estudios y
Evaluacion Institucional y del Centro de Estudios de Posgrado.

3. Evaluacién del Coordinador de Calidad la Titulacion y adopciéon de medidas por parte de
la Comision de Garantia de Calidad.

De forma especifica, la Comision Académica del Programa Master en Direccion de Marketing,
realizara encuestas a los diferentes agentes implicados: estudiantes, profesores, personas de
apoyo y empleadores. En cada caso la realizaciéon y gestion de las mismas tienen la misiéon de
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conocer y mejorar las diferentes actividades desarrolladas que aseguren la calidad de la
ensefianza y profesorado.

Procedimiento para la evaluacion y mejora del profesorado

La UAM tiene en marcha un procedimiento para la recogida y analisis de la informacion sobre el
profesorado relevante para el correcto desarrollo del Plan de Estudios en el que con distintas
responsabilidades participan: el Consejo de Gobierno, el Vicerrectorado de Profesorado, el
Vicerrectorado de Planificacion y Calidad, el Vicerrectorado para el Desarrollo de las Ensefianzas
y la Formacién Continua y el Gabinete de Estudios y Evaluacién Institucional.

El Consejo de Gobierno aprueba la normativa de contratacidon, reconocimiento, evaluacién y
promocion del profesorado, asi como los procedimientos de recogida de informacion al respecto.

El Vicerrectorado de Profesorado propone los criterios para la contratacion, reconocimiento y
promocion del profesorado. A través del Servicio de Personal Docente e Investigador gestiona las
convocatorias y la tramitacién administrativa del procedimiento de contratacion.

El Vicerrectorado de Planificacion y Calidad, a través del Gabinete de Estudios y Evaluacion
Institucional, pone a disposicién de la comunidad universitaria los medios necesarios para que se
lleve a cabo la evaluacién integral de la labor docente y pone a disposicion del Centro los datos
sobre la participacion del profesorado en los Programas de Formacion Docente de la UAM.

El Gabinete de Estudios y Evaluacién Institucional soporta los procedimientos que permitan la
recogida de informacion sobre la actividad desarrollada, asi como la generacion de los informes
de resultados y del envio de los mismos a los responsables de gestion, segun lo aprobado en el
Consejo de Gobierno.

Por otro lado, la UAM participa en el programa DOCENTIA promovido por la ANECA para valorar
y reconocer la labor docente del profesorado, asi como, para desarrollar procedimientos de
evaluacion integral de la actividad docente. Con el objeto de posibilitar que el profesorado de la
titulacion concurra al programa Docentia UAM, la Facultad de Ciencias Econdmicas y
Empresariales promueve y organiza conjuntamente con el Gabinete de Estudios y Evaluacion
Institucional (GEEI) la recogida de opinién de los estudiantes sobre la actividad docente del
profesorado asi como la opinién de los profesores.

Dentro de las encuestas de actividad docente hay que distinguir dos instrumentos que fueron
aprobados en Consejo de Gobierno de 12 de diciembre de 2003:

* Los cuestionarios para los estudiantes que recogen la opinién de éstos sobre el proceso
de ensefanza-aprendizaje, adaptados a distintos escenarios de docencia. Se componen
de una serie de preguntas, de las que algunas son datos de identificacion de estudiantes
y su perfil.

< El autoinforme del profesor, que sirve como instrumento para la reflexion del docente
sobre la labor realizada, asi como para contextualizar los resultados de la docencia
segun la opinién de los estudiantes. Se aplica autoadministrada via Web estableciéndose
un plazo de un mes tras la finalizacién de las encuestas de estudiantes.

A partir de la informacién que el GEEI recopila mediante estos instrumentos se realizan una serie
de informes: informes individuales para el profesorado, informes globales para Consejos de
Departamento, Juntas de Centro y Consejo de Gobierno de la Universidad, informes globales
publicos que se publican anualmente en la pagina Web del GEEI, informes sobre el desarrollo de
las diversas encuestas (incidencias, comentarios y sugerencias del profesorado, etc.).
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El Decano trasladara a la Direccion del Master, y ésta a la Comisiéon Académica de la Titulacion,
la informacion relativa y relevante para el Sistema de Garantia Interna de la Calidad. Es la
Comisién Académica de la Titulacién la que analiza los resultados de los procesos de evaluacion
sobre la calidad del profesorado y elabora una memoria respecto a la adecuacion del desempefio
del profesorado en relacion con los objetivos y requisitos del Plan de Estudios y, en su caso,
propone un plan de mejora. Esta memoria es valorada por las Comisiones de Garantia de la
Calidad de la Titulacién y de Posgrado de la Facultad que afadiran las propuestas que
consideren mas adecuadas.

Esta memoria es remitida a la Junta de Centro que incluira las alegaciones que estime oportunas
y tomara la decision final. Es el Decano quien remitira las decisiones alcanzadas a la Direccién
del Master, y ésta a los departamentos que participan en la docencia, y a las comisiones u
organos afectados.

9.3 Procedimiento para garantizar la calidad de las practicas externas y los programas de
movilidad.

La Facultad de Ciencias Econémicas cuenta ya con un procedimiento para la recogida y analisis
de la informacién sobre practicas externas donde participan: el Vicedecanato de Practicas
Externas, la Oficina de Practicas Externas y los tutores académicos de practicas. Para garantizar
la calidad de las practicas externas del Master en Direccion de Marketing esta estructura se
reforzara con la participacion activa de la Comision Académica del Programa que de forma
coordinada con la Oficina de Practicas Externas se responsabilizara de la gestion operativa de las
practicas del Master. En concreto se encargara de:

1. Enviar a la organizacion de acogida y al tutor académico un original del Anexo del
Convenio Marco de cooperacion educativa para actividades curriculares entre la UAM y la
entidad colaboradora.

2. Enviar un cuestionario de evaluacion de las practicas del alumno al tutor profesional
asignado para el seguimiento de la practica realizada por el alumno.

3. Enviar a la Oficina de Practicas Externas la evaluacion por parte del tutor académico, de
la Memoria de Actividades correspondientes a las practicas realizadas.

4. Encuesta a las empresas que aceptan la incorporacién de alumnos en practicas para
evaluar el grado de satisfaccion, conocimiento y competencias relacionadas con el trabajo
desempefiado por los alumnos.

5. Reuniéon con los tutores académicos para el analisis de las posibles mejoras al
procedimiento de las practicas externas.

El tutor académico, asignado al alumno, es el encargado de realizar el control y seguimiento del
desarrollo de las practicas. Al finalizar éstas, se solicita al alumno un informe de practicas junto
con el cuestionario de evaluacion de las practicas del alumno cumplimentado, firmado y sellado
por parte del tutor profesional. Con esta documentacion, el tutor académico realiza una propuesta
de calificacion enviando un documento denominado “Ficha de seguimiento y propuesta de
evaluacion” a la Comisién Académica del Master que se encargara de hacerlo llegar a la Oficina
de Practicas Externas.

La Oficina de Practicas Externas se encarga de llevar a cabo las estadisticas, el control y el
informe de las practicas realizadas por curso académico Yy titulacion que envia al Vicerrectorado
de Estudiantes y Extension Universitaria.

Los informes sobre practicas externas realizadas en las distintas titulaciones son enviadas a la
Facultad de Ciencias Econémicas.
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En cada curso académico se realiza una reunién con los tutores académicos para el analisis de
las posibles mejoras al procedimiento de practicas externas.

La Comision Académica del Master en Direccion de Marketing, a partir de los datos
proporcionados, realizara una serie de propuestas de mejora que seran propuestas a las
Comisién de Garantia de la Calidad de la Titulaciéon y de Posgrado de la Facultad, quienes, a su
vez, propondra a la Junta de Centro el disefio y ejecucion del plan de acciones de mejora de la
realizacion de practicas externas. El coordinador de calidad de la titulacion se responsabiliza de la
coordinacién y seguimiento del plan de mejoras y la Oficina de Practicas Externas de actualizar la
base de datos y recoger las propuestas de mejoras para elevarlas a la Comisién Académica de la
Titulacion.

Programas de movilidad

El procedimiento, cuya responsabilidad recae en el Decano, la Oficina de Relaciones
Internacionales y la Direccién y Coordinacion del Master en Direccion de Marketing, contempla la
recogida y analisis de la siguiente informacion relativa a la movilidad de los estudiantes en
programas nacionales e internacionales:

Indicadores relativos a estudiantes:

- estudiantes enviados en programas de movilidad

- n°de créditos matriculados en destino

- n°de créditos convalidados

- tasa de éxito de los estudiantes en créditos matriculados

- proporcidn de créditos superados a través de programa de movilidad con respecto al total
de créditos superados en la titulacion.

Indicadores relativos a programas de movilidad y su gestion:

- demanda de asignaturas propias por estudiantes visitantes

- relacion de convenios de movilidad vigentes

- indicadores de eficiencia en la gestion de la participacion de estudiantes en los programas
de movilidad (tiempo medio de reconocimiento académico de estudios, etc.)

- satisfaccion de los estudiantes de movilidad

- satisfaccion de los tutores académicos

El objetivo para la recogida y analisis de esta informacion es poder valorar su contribucién a los
objetivos del programa formativo.

El procedimiento contempla dos vias:
1. Estudiantes de la UAM que optan por un programa de movilidad nacional o internacional.

En este caso el procedimiento contempla la comunicacion a los coordinadores Erasmus de
los estudiantes seleccionados. Los coordinadores estan en contacto continuo durante el
periodo de movilidad con los estudiantes, con los coordinadores y con los servicios de apoyo
y gestion de las Universidades de destino, con el objeto de solventar las cuestiones que
puedan surgir (cambios en los acuerdos de estudios, ampliacion de estancia, modificacion de
matricula, renuncias, etc.)

Una vez recibida las certificaciones de notas, los coordinadores de movilidad verifican la
correspondencia entre certificados de notas y los acuerdos de estudios establecidos. Se
realizan las actas de equivalencia dandose el visto bueno de las mismas por parte del
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Vicedecanato de Relaciones Internacionales. Se procede a la grabacién de las calificaciones
en las actas y la liquidacién de la matricula.

Se procede a la realizacion de las encuestas a los estudiantes participantes en los programas
de movilidad. En base a ella se realizan los informes para mejorar los procesos y obtener
mayor informacion de las universidades de destino. Finalmente, se elaboran las estadisticas
de movilidad de estudiantes.

2. Estudiantes que recibe la Facultad de Ciencias Econdmicas y Empresariales en virtud de
un programa de movilidad nacional o internacional

La Facultad de Ciencias Econémicas presta atencion personalizada a los estudiantes que
recibe, manteniendo un contacto continuo durante su estancia en la UAM tanto con ellos
como con las Universidades de procedencia para cualquier cuestién que pueda surgir
(cambios en los acuerdos de estudios, ampliaciones de estancia, renuncias, problemas
especificos, etc.).

Se emiten y envian los certificados oficiales de notas. En caso, de incidencias, como
modificacién de actas o nueva emision de certificados se procedera a su comprobacion con
posterioridad.

También, en este caso, se elaboran estadisticas de movilidad.

Periédicamente se llevan a cabo reuniones con los coordinadores de movilidad de la Facultad
para el seguimiento del desarrollo de los programas y la comunicacion de novedades. También se
mantienen reuniones periddicas de la Comision de Relaciones Internacionales de la Facultad para
el analisis y seguimiento del desarrollo de los programas, la realizacion de propuestas de mejoras,
la comunicacién de novedades, la solucién de problemas concretos y la toma de decisiones.

Los datos sobre los programas de movilidad seran solicitados por el Coordinador del Master en
Direcciéon de Marketing al Vicedecanato de Relaciones Internacionales. Tras analizar la
informacion se elaborara un informe que se remitira a las Comisiones de Garantia de la Calidad
de la Titulacion y de Posgrado de la Facultad para su consideracion, revisién o matizacion. Con
las modificaciones oportunas, el informe sera remitido a la Junta de Centro quien valorara el
mismo y decidira las acciones de mejora y revision del Programa de Movilidad en caso de que lo
estime oportuno. La supervision de estas mejoras correspondera al Coordinador de la Calidad de
la Titulacion.

9.4 Procedimientos de analisis de la insercidn laboral de los graduados y de la satisfaccion
con la formacion recibida.

La Comision Académica del Master creara una base de datos que facilitara el seguimiento de los
estudiantes una vez finalizados sus estudios. El procedimiento de recogida y analisis de la
informacién sobre insercion laboral de los egresados del Master en Direcciéon de Marketing es
comun al seguido para todas las titulaciones de posgrado de la UAM.

El procedimiento establecido en la UAM para la recogida y analisis de informacion relativa a la
insercidn de los titulados de master universitarios se realiza a través de una encuesta. Esta tarea
corre a cargo del Vicerrectorado de Estudiantes y Extension Universitaria y del Observatorio de
Empleo de la UAM que cuenta con la informacion sobre los egresados de la cohorte
correspondiente proporcionada por la Oficina de Analisis y Prospectiva.

Para la recogida de informacion se realizan dos encuestas:
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a) una encuesta telefonica anual a los titulados universitarios egresados, transcurrido un
periodo entre doce y dieciocho meses tras la obtencidon del titulo universitario. La encuesta
contiene informacion sobre los estudios universitarios realizados, si se ha realizado formacién
continua, la situacion actual profesional recogiendo informacién sobre el primer empleo, el ultimo
y la situacion laboral actual. También en la encuesta se solicita una evaluacién de los estudios
universitarios (satisfaccion, utilidad, valoracion, competencias, practicas en empresas, estancias
en el extranjero) asi como la situacién socioeconémica familiar.

b) una encuesta a empleadores realizada con una periodicidad entre 3 y 4 afios con contenidos
similares a la que se hace a los egresados.

Esta misma informacién se obtendra para el Master en Direccidon de Marketing para ser analizada
de forma pormenorizada e integrada en los analisis de caracter general relativa a todos los
egresados de la Universidad. Con ella se elaboraran los informes correspondientes, que
posteriormente seran difundidos a través de la elaboracion de un CD que se remitirdn a la
Comunidad Universitaria, a las empresas y organismos e instituciones implicadas. También se
procedera a la actualizacién de la informacién incluida en la pagina Web del Observatorio de
Empleo.

Estos informes pretenden mejorar los objetivos de las titulaciones, en este caso concreto del
Master en Direccion de Marketing, siendo responsable de este procedimiento el Coordinador del
Master, que valora esta informacion y propone a la Comisién de Garantia de la Calidad de la
Titulacién las correspondientes intervenciones referidas al Plan de Estudios. Las Comisiones de
Garantia de la Calidad de la Titulacion y de Posgrado de la Facultad valoran las propuestas y las
elevan a la Junta de Centro que es la que aprueba, si procede, las mejoras pudiendo proponer la
creacion de grupos de mejora. Finalmente, es el Coordinador de la Calidad quien se
responsabiliza de la coordinacién y seguimiento del plan de acciones de mejora.

9.5 Procedimiento para el andlisis de la satisfaccién de los distintos colectivos implicados
(estudiantes, personal académico y de administracion y servicios, etc.) y de atenciéon
a la sugerencias y reclamaciones. Criterios especificos en el caso de extincién del
titulo

La Universidad Autdbnoma de Madrid, en su SGIC, ha puesto en marcha dos procedimientos para
conocer y analizar, por un lado, la satisfaccion de los estudiantes y egresados en las distintas
titulaciones y de aplicacion, por tanto, al Master en Direccidon de Marketing, relativo a la formacién
recibida y, por otro, la satisfaccion de los diferentes colectivos vinculados al Master en Direccion
de Marketing con respecto a los distintos aspectos de la misma.

En el primer caso, se realizara una encuesta de satisfaccion a los estudiantes de ultimo curso de
la titulacién con caracter anual y una encuesta a los titulados egresados. La responsabilidad de
este procedimiento recae en la Universidad, mas concretamente en el Vicerrectorado de
Planificacion y Calidad, el Vicerrectorado de Estudiantes y Extension Universitaria a través del
Observatorio de Empleo y el Coordinador del Master.

Para llevar a cabo este procedimiento el Gabinete de Estudios y Evaluacion Institucional hace
operativa la recogida de la informacion en el dltimo curso de la titulacion a través de encuestas
sobre su satisfaccion con la formacién recibida. Con periodicidad anual el GEIl habilitara un
periodo de recogida de informaciéon mediante una plataforma de encuestas en la Web. El GEIl
analiza los datos, tratdndoles estadisticamente y elabora informes.
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Por otra parte, anualmente, el Observatorio de Empleo realiza una encuesta a egresados tal y
como se recoge en el punto 9.4.

La publicacion de los resultados obtenidos se orienta a los distintos grupos de interés tanto
internos como externos.

Esta informacién es utilizada para la revision y mejora del plan de estudios siendo el coordinador
de la titulacion el responsable del cumplimiento del procedimiento y la Comisidon de Garantia de la
Calidad de la Titulacion, a través de la Comision de Garantia de la Calidad de Posgrado de la
Facultad propondra a la Junta del Centro las oportunas acciones de mejora.

Procedimiento para el analisis de la satisfaccion de los colectivos implicados en el Master
en Direccién de Marketing.

El procedimiento previsto implica la realizacién de encuestas de satisfaccion a los grupos de
interés internos (PDI, PAS, encuestas a estudiantes de ultimo curso de la titulacién con caracter
anual) y externos (empleadores, administraciones publicas, sociedad en general). Con estas
encuestas se buscan indicadores sobre el nivel de satisfaccion de los estudiantes con el titulo, el
nivel de satisfaccion del PDI con el titulo, el nivel de satisfaccion del PAS con el titulo y el nivel de
satisfaccion de los empleadores.

Con la informacion obtenida se publicaran informes sintéticos de tales encuestas.

Los responsables de este procedimiento son los Vicerrectorados de Planificacion y Calidad a
través del GElI, el Vicerrectorado de Estudiantes y Extension Universitaria y el Coordinador de la
Titulacion.

Las encuestas realizadas a grupos de interés internos, seran organizadas conjuntamente por el
GEll junto con el Departamento Responsable. EI GEIl también habilita un periodo de recogida de
informacién, mediante una plataforma de encuestas en la Web a la que tendran acceso el PDI, el
PAS vinculado al Master en Direccién de Marketing y los estudiantes del tercer cuatrimestre de la
titulacion.

Ademas, el Observatorio de Empleo realiza una encuesta a los grupos de interés externos
contemplando los siguientes aspectos: datos generales de la empresa/organizacion, plantilla
actual, futuras contrataciones (véase punto 9.4.).

Con la informacion recogida se contempla su utilizacién para la mejora del Master en Direccion de
Marketing. Esta mejora es responsabilidad del Coordinador de la Titulaciéon, de la Comisién de
Garantia de la Calidad de la Titulacion, de la Comisiéon de Garantia de la Calidad de Posgrado de
la Facultad y de la Junta de Centro.

Sugerencias y reclamaciones de los estudiantes

En el caso de la presentacion de una reclamacion o sugerencia de mejora del méaster , se
establece que éstas pueden ser presentadas por personas fisicas y juridicas, individuales y
colectivas y se presentaran siempre por escrito o electronicamente y no podran ser anénimas.

Si se utiliza el escrito, ha de incluirse el nombre y apellidos de la persona que interpone la
sugerencia/reclamacion, su vinculaciéon con la UAM y su objeto de reclamacion o bien
cumplimentar el impreso normalizado disponible en la Oficina de Informacion, Iniciativas y
Reclamaciones y seran enviadas al Registro General o de la Facultad de Ciencias Econémicas y
Empresariales y dirigidas al Coordinador del Master en Direccidon de Marketing.
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Si se realiza electrénicamente, contaran con diversos formularios que podran rellenar y tramitarlos
tanto  electrénicamente a la Universidad Auténoma (informacion.general@uam.es) como
Master.marketing@uam.es como cumplimentando el impreso normalizado disponible en la
Secretaria del Departamento de Financiacion e Investigacion Comercial, UDI: Investigacién de
Mercados de la Facultad de Ciencias Econémicas.

En el caso de que la solicitud se presente ante una dependencia que no sea objeto de la
reclamacion, ésta debera remitirla al Coordinador del Master en Direccion de Marketing.

El Coordinador del Master remitira informe al reclamante quien podra solicitar una reclamacion
especial en caso de no estar conforme con la propuesta adoptada.

En el caso de presentacion de una reclamacion al Defensor/a del Universitario , se actuara de
oficio o a instancia de parte. Estas solicitudes se presentaran en el Registro o en la Oficina del
Defensor/a mediante escrito razonado firmado por el interesado o interesados, en el consten los
datos personales y el domicilio para notificacion y, a ser posible, acomparnado de documentos que
puedan servir para esclarecer los hechos.

Las solicitudes presentadas por este medio seran resueltas en el plazo de quince dias habiles
desde su presentacion. Para ello, el defensor/a del Universitario promueve la oportuna
investigacioén, solicitara por escrito a la dependencia o persona cuya actuacién motiva el asunto
que el plazo de quince dias habiles le sean entregados los informes y alegaciones oportunas. En
la fase de comprobaciéon e investigacion, el defensor/a podran personarse en el centro o
dependencia para comprobar cuentas datos fueran menester, hacer las entrevistas personales y
proceder al estudio de los expedientes y documentacion necesarios que le seran facilitados por
los miembros de la Comunidad Universitaria. El defensor podra proponer actos de conciliacion y
mediacion conducentes a la solucién pactada de conflictos y de arbitraje con aceptacion expresa
de las partes implicadas.

Esta informacién sobre sugerencias y reclamaciones es utilizada para la revision y mejora del plan
de estudios siendo el Coordinador de la Titulacién el responsable del cumplimiento de este
procedimiento a través de la Comisién de Garantia de la Calidad de la Titulacién y la Comision de
Garantia de Calidad de Posgrado de la Facultad, que propondra a la Junta de Centro las
oportunas acciones de mejora.

Criterios especificos para una posible extincion del titulo

Los criterios que derivados de un analisis integral, ponderado y fundamentado pueden conducir a
la toma de la decisién de extincidon del titulo, podrian ser, entre otros, los siguientes: n° de
estudiantes de nuevo ingreso inferior a un tercio del nimero de plazas ofertadas durante tres
afios consecutivos; disponibilidad de recursos humanos y materiales insuficientes para poder
proseguir con la imparticién en las condiciones previstas en la definicion del titulo; evolucion
irreversible de los indicadores de calidad establecidos para la titulacidon (tasa de éxito, tasa de
abandono, eficiencia, etc.) durante cinco afios consecutivos; otros criterios a consideracion por los
responsables de la titulacion.

En caso de tomar la decision de la extincion del titulo, ésta se hara curso a curso de modo que se
garantice que los estudiantes que lo iniciaron puedan disponer de las convocatorias legalmente
establecidas y el régimen de permanencia, para finalizar los estudios.

El analisis y valoracién de los criterios establecidos para la extincion de la titilacion corresponde a
los responsables del seguimiento del titulo que recibiran informacién del Coordinador del Master
sobre los criterios especificos para la posible extincion del titulo. Con esta informacién se
elaborara un informe de resultados pertinentes sobre los mismos con sus correspondientes
propuestas de actuacién o planes de mejora que remitira a la Comisidon de Garantia de la Calidad

- 83 -



AGENCIA NACIONAL DE EVALUACION
DE LA CALIDAD Y ACREDITACION

de la Titulacion para su consideracion. Esta Comision recibira, analizara y valorara los informes y
propondra las revisiones oportunas. El informe revisado se elevara a la Comisiéon de Garantia de
la Calidad de Posgrado de la Facultad, que lo valorara e informara a la Junta de Centro quien
decidira sobre las eventuales acciones de mejora dirigidas a resolver los problemas detectados
relacionados con la posible extinciéon del titulo y, en caso de considerarlo oportuno, creara grupos
de mejora.

Si los planes de mejora no dan los resultados esperados, la Junta de Facultad emitira un informe
sobre la posible extincion del titulo que sera elevado al Consejo de Gobierno, érgano que tomara
la decision final.

9.6. Mecanismo para publicar la informacion del plan de estudios

El SGIC de la Facultad de Ciencias Econémicas y Empresariales ha desarrollado un mecanismo
para hacer publica la informacién relativa a las titulaciones que se imparten en el centro y al que
se acogera el Master en Direccién de Marketing. Los responsables de este procedimiento son: la
Universidad (El Servicio de Tecnologias de la Informacion) que pone a disposicion los
mecanismos necesarios para la publicacion en la pagina Web institucional; el Decano que nombra
a un administrador o coordinador de cuenta y se responsabiliza de las tareas que corresponden a
la Facultad; el Organo responsable de la Titulacion que selecciona y valida la informacion sobre la
titulacion que debe ser publicada a través de la pagina Web y vela por su actualizacion; el
coordinador de la calidad que asume el compromiso de comprobar la actualizacion de la
informacién publicada por el Centro haciendo llegar cualquier observaciéon a la Comisién de
Garantia de la Calidad; el administrador o coordinador de la cuenta que disefiara la estructura de
la Web de la titulaciéon y de la informaciéon que a través de su cuenta se publicara en el servidor
Web de la UAM; el WebMaster que se responsabilizara del mantenimiento de la pagina siguiendo
las directrices del administrador o coordinador de la cuenta.

La informacion seleccionada incluird al menos los siguientes apartados: la oferta formativa, el
perfil de ingreso, los objetivos y planificacion de la titulacion, las politicas de acceso y orientacion
de los estudiantes, las metodologias de ensefianza, aprendizaje y evaluacién (incluidas las
practicas externas), la posibilidad de movilidad, el profesorado implicado en la titulacion y los
programas, los indicadores relacionados con la calidad de la ensefanza, la insercion laboral y la
satisfaccion de los distintos grupos de interés, los mecanismos para realizar alegaciones,
reclamaciones y sugerencias y los procedimientos de acceso, evaluacion, promocion y
reconocimiento del personal académico y de apoyo.
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10. CALENDARIO DE IMPLANTACION

10.1 Cronograma de implantacion de la titulacion

La implantacidn del titulo se presenta de manera sin tética en la Tabla 14.

Tabla 14: Calendario de implantacion

Curso académico
2009- | 2010- | 2011- | 2012
2010 | 2011 | 2012 -
2013
Programa oficial Master en Direccion de Marketing
Primer curso académico Si Si Si Si
Segundo curso académico - Si Si Si
Master en Marketing (titulo propio) - - - -
Licenciatura en Investigacion y Técnicas de Mercado
Primer curso académico - - - -
Segundo curso académico Si - - -
Programa de Financiacién e Investigacion Comercial:
Investigacion y Técnicas de Marketing (doctorado)
Primer periodo de docencia - - - -
Segundo periodo de investigacion Si ) ) i
Lectura de Tesis Doctorales Si Si Si Si

El programa oficial Master en Direccion de Marketing se implantara en dos etapas:

- Inicio de las clases correspondientes al primer curso académico: tendra lugar en el curso
2009-2010.

- Inicio de las clases correspondientes al segundo curso académico: tendra lugar en el
curso 2010-2011

Con caracter simultaneo a la implantacién del programa oficial Master en Direccion de Marketing,
se procedera a la extincion de las ensefianzas que han dado lugar a este Master (Licenciatura en
Investigacion y Teécnicas de Mercado, Titulo propio de Master en Marketing y programa de
Doctorado en Financiacién e Investigacion Comercial: Investigaciéon y Técnicas de Marketing), de
acuerdo a lo especificado en el punto 10.3 de este documento.
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10.2 Procedimiento de adaptacion de los estudiantes, en su caso, de los estudiantes de los
estudios existentes al nuevo plan de estudio

Atendiendo a la disposicion transitoria segunda. “Ensefnanzas anteriores” del RD, 1393/2007, de
29 de octubre, por el que se establece la ordenacion de las ensefianzas universitarias oficiales:

a) A los estudiantes que en la fecha de entrada en vigor de este real decreto, hubiese iniciado
estudios universitarios oficiales conforme a anteriores ordenaciones, les seran de aplicacion las
disposiciones reguladoras por las que hubieran iniciado sus estudios, sin perjuicio de los
establecido en la Disposicion Adicional Segunda de este real decreto, hasta el 30 de septiembre
de 2015, en que quedaran definitivamente extinguidas

No obstante y teniendo en cuenta la disposicion adicional segunda. “Incorporacion a las nuevas
ensenanzas” del RD, 1393/2007, de 29 de octubre, por el que se establece la ordenacion de las
ensefianzas universitarias oficiales, “lo alumnos que hayan comenzado estudios conforme a
anteriores ordenaciones universitarias podran acceder a las ensefianzas reguladas en este real
decreto, previa admisién de la Universidad correspondiente de acuerdo con lo establecido en el
real decreto y en la normativa propia de la Universidad”

Este programa Master procede de la transformacién de las ensefanzas de Licenciatura de
segundo ciclo de Investigacion y Técnicas de Mercado (ITM), del Doctorado en Financiacion e
Investigacion Comercial: Investigacion y Técnicas de Marketing y de Master en Marketing (titulo
propio de la Universidad Auténoma de Madrid).

Con este marco normativo y con el fin de facilitar el acceso a las nuevas ensefianzas de Master
en Direccidon de Marketing, se propone que podran trasladar su expediente al programa oficial
Master en Direccién de Marketing:

1) Los estudiantes de la Licenciatura de ITM que no hayan concluido sus estudios una vez deje
de impartirse docencia correspondiente a dicho titulo y cumplan los requisitos de acceso (ver
apartado 4 de esta memoria). Se convalidaran las asignaturas relacionadas en las Tabla 15a.

2) Los estudiantes del programa de Doctorado en Financiacién e Investigacion Comercial:
Investigacion y Técnicas de Marketing que no hayan obtenido el Diploma de Estudios Avanzados
y cumplan los requisitos de acceso (ver apartado 4 de esta memoria). Se convalidaran las
asignaturas relacionadas en la Tablas 15b.

Las tablas 15a y 15b de adaptacion a la nueva titulaciéon recogen las convalidaciones propuestas
entre asignaturas relacionadas:
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Tabla 15a: Tabla de adaptacion de asignaturas para estudiantes procedentes de la
Licenciatura de ITM

LICENCIATURA EN ITM

M. EN DIRECCION DE MARKETING

Mercadotecnia | (TR6C) + Mercadotecnia |l
(TR6C)

Direccion de Marketing (OB6C)

Investigacion de Mercados | (TR6C)

Investigacion en Marketing (OB6C)

Investigacion de Mercados Il (TR6C)

Investigacion en Técnicas de Marketing (OB6C)

Mercadotecnia Ill (TR6C)

Direccion estratégica de Marketing (OB6C)

Mercadotecnia IV (TR6C)

Simulacién estratégica de marketing (OB6C)

Distribuciéon Comercial | (OB6C)

Direccion de Canales de Distribucién (OB6C)

Comunicacion Comercial (OB6C)

Direccion de Comunicacion Comercial (OB6C)

Psicosociologia del Consumo (TR6C)

Analisis multidisciplinar en Comportamiento del
Consumidor (OB6C)

Teoria de los precios (OB6C)

Direccion de Precios (OB6C)

Régimen juridico del mercado (OB6C)

Régimen juridico del mercado (OB6C)

Prevision de Ventas (OB6C)

Prevision de Ventas (OP6C)

Investigacion Aplicada al Marketing (S6C)

Taller de Investigacion en Marketing (OP6C)

Marketing Internacional (OP6C)

Marketing Internacional (OP6C)

Innovacion y Nuevos Productos (OP6C) +
Mercadotecnia lll (TR6C)

Direccion de producto y marca (OB6C)

TR6C: Troncal, 6 créditos; OB6C: Obligatoria, 6 créditos; OP6C: Optativa, 6 créditos; S6C:

Seminario, 6 créditos

Tabla 15b: Tabla de adaptacién de asignaturas para estudiantes procedentes del Doctorado
en Investigacion y Técnicas de Mercado

DOCTORADO EN FINANCIACION E
INVESTIGACION COMERCIAL:
INVESTIGACION Y TECNICAS DE MARKETIN

M. EN DIRECCION DE MARKETING
G

Planteamientos y desarrollos actuales en
comportamiento del consumidor (F4C)

Modelos de comportamiento de compra
para la toma de decisiones en marketing
(OB6C)

La investigacidon en precios y la competencia en
los mercados (F4C)

Direccién de Precios (OB6C)

Marketing internacional (F4C)

Marketing internacional (OP6C)

Medicién y evaluacién de la efectividad en la
comunicacion comercial (F4C)

Direccion de comunicacion comercial
(OB6C)

Investigacion cualitativa en marketing (F4C)

Investigacion en Marketing (OB6C)

Teoria de la distribucion comercial (F4C)

Direccion de canales de distribucion
(OB6C)

El valor estratégico de la marca (F4C)

Direccién de producto y marca (OB6C)

Los proyectos de investigacion en marketing:
metodologia y herramientas (M4C)

Metodologia de la Investigacion en
Marketing (OP6C)

F4C: Fundamental, 4 créditos; M4C: Metodologia 4 créditos; OB6C: Obligatoria, 6 créditos;

OPG6C: Optativa, 6 créditos
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10.3 Ensefianzas que se extinguen por la implantacion del correspondiente titulo propuesto

Las ensefanzas que se extinguen por la implantacion del Master Universitario en Direccion de
Marketing son:

1.

2.

3.

Licenciado en Investigacion y Técnicas de Mercado. Plan vigente desde 2001 (BOE
10/08/01)

Doctorado en Financiacion e Investigacion Comercial: Investigacion y Técnicas de
Marketing.

Master en Marketing (titulo propio de la Universidad Autbnoma de Madrid)

A continuacion se presenta el cronograma de extincion de los titulos a los que sustituye la nueva
ensefianza:

Titulo propio de Master en Marketing: se extinguira en el curso académico 2009-2010.
Primer curso de la Licenciatura de Investigacion y Técnicas de Mercado: se extinguira en
el curso académico 2009-2010.

Segundo curso de la Licenciatura de Investigacion y Técnicas de Mercado: se extinguira
en el curso académico 2010-2011.

Primer periodo del Programa doctorado de Financiacién e Investigacion Comercial:
Investigacion y Técnicas de Marketing (actual periodo de docencia): se extinguira en el
curso académico 2009-2010.

Segundo periodo del Programa doctorado de Financiacidon e Investigacion Comercial:
Investigacion y Técnicas de Marketing (actual periodo investigacion): se extinguira en el
curso académico 2010-2011.
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