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

De conformidad con €l Real Decreto 1393/2007, por €l que se establece la ordenacion de las Ensefianzas Universitarias Oficiales

Identificador : 4310904

Fecha: 15/12/2021

Universitat de Valéncia (Estudi General)

UNIVERSIDAD SOLICITANTE CENTRO CcODIGO
CENTRO
Facultad de Economia 46035215

NIVEL

DENOMINACION CORTA

Maéster

Marketing e Investigacion de Mercados

DENOMINACION ESPECIFICA

Valencia (Estudi General)

Méster Universitario en Marketing e Investigacion de Mercados por la Universidad Jaume | de Castellon y la Universitat de

NIVEL MECES

33

RAMA DE CONOCIMIENTO CONJUNTO
Ciencias Socialesy Juridicas Nacional

CONVENIO

Convenio de colaboracion entre laUniversitat de Vaeénciay la Universidad Jaume | de Castellon

UNIVERSIDADES PARTICIPANTES CENTRO CcODIGO
CENTRO
Universidad Jaume | de Castellon 12004977

Facultad de Ciencias Juridicas y Econdmicas

HABILITA PARA EL EJERCICIO DE PROFESIONES
REGULADAS

NORMA HABILITACION

NOMBRE Y APELLIDOS

CARGO

‘
o

Jestis Aguirre Molina

Jefe de Seccion de Planes de Estudio y Titulos

Tipo Documento

Numero Documento

NIF

NOMBRE Y APELLIDOS

25972815L

CARGO

MARIA ISABEL VAZQUEZ NAVARRO

Vicerrectora de Estudiosy Politica Linguistica

Tipo Documento

NUmero Documento

NIF

NOMBRE Y APELLIDOS

22674371M

CARGO

Alegjandro Moll4 Descals

de Mercados

Director del Departamento de Comercializacion e Investigacion

Tipo Documento

Numero Documento

NIF

85301708K

2. DIRECCION A EFECTOS DE NOTIFICACION

en el presente apartado.

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

DOMICILIO CODIGO POSTAL MUNICIPIO TELEFONO
Avda. Blasco | béfiez, 13 46010 Vaencia 690919095
E-MAIL PROVINCIA FAX

isabel .vazquez@uv.es VaencialValencia 963864117
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3. PROTECCION DE DATOS PERSONALES

De acuerdo con lo previsto en laLey Organica 5/1999 de 13 de diciembre, de Proteccién de Datos de Carécter Personal, se informa que los datos solicitados en este
impreso son necesarios para la tramitacién de la solicitud y podréan ser objeto de tratamiento automatizado. La responsabilidad del fichero automatizado corresponde
al Consegjo de Universidades. Los solicitantes, como cedentes de los datos podran ejercer ante el Consejo de Universidades |os derechos de informacién, acceso,
rectificacion y cancelacion alos que serefiere el Titulo |11 delacitada Ley 5-1999, sin perjuicio de lo dispuesto en otra normativa que ampare los derechos como

cedentes de |los datos de carécter personal.

El solicitante declara conocer los términos de la convocatoriay se compromete acumplir los requisitos de la misma, consintiendo expresamente la notificacion por
medios teleméticos a los efectos de lo dispuesto en el articulo 59 de la 30/1992, de 26 de noviembre, de Régimen Juridico de las Administraciones Publicas'y del

Procedimiento Administrativo Comun, en su version dada por la Ley 4/1999 de 13 de enero.
En: Vaencia/Vaéncia, AM 7 dejulio de 2021
Firma: Representante legal de la Universidad
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1. DESCRIPCION DEL TiTULO
1.1. DATOSBASICOS

NIVEL DENOMINACION ESPECIFICA CONJUNTO | CONVENIO CONV.
ADJUNTO
Méster Master Universitario en Marketing e Investigacion de| Nacional Ver Apartado 1:
Mercados por laUniversidad Jaume | de Castellony Anexo 1.
laUniversitat de Vaencia (Estudi General)

LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Comunicacion
Especialidad en Distribucién

Especialidad en Investigacion de Mercados

Especialidad en Marketing internacional

Especialidad en Marketing Sectorial

RAMA ISCED 1 ISCED 2

Ciencias Socialesy Juridicas Marketing y publicidad Marketing y publicidad
NO HABILITA O ESTA VINCULADO CON PROFESION REGULADA ALGUNA

AGENCIA EVALUADORA

AgenciaNacional de Evaluacién dela Calidad y Acreditacion

UNIVERSIDAD SOLICITANTE

Universitat de Valencia (Estudi General)

LISTADO DE UNIVERSIDADES

CODIGO UNIVERSIDAD

018 Universitat de Vaeéncia (Estudi General)
040 Universidad Jaume | de Castellén
LISTADO DE UNIVERSIDADES EXTRANJERAS

CODIGO UNIVERSIDAD

No existen datos

LISTADO DE INSTITUCIONES PARTICIPANTES

No existen datos
1.2. DISTRIBUCION DE CREDITOSEN EL TiTULO

CREDITOSTOTALES CREDITOSDE COMPLEMENTOS CREDITOSEN PRACTICASEXTERNAS
FORMATIVOS

60 0 0

CREDITOSOPTATIVOS CREDITOS OBLIGATORIOS CREDITOS TRABAJO FIN GRADO/

MASTER

20 34 6

LISTADO DE ESPECIALIDADES

ESPECIALIDAD CREDITOSOPTATIVOS

Especialidad en Comunicacion 20.

Especialidad en Distribucién 20.

Especialidad en Investigacion de Mercados 20.

Especialidad en Marketing internacional 20.

Especialidad en Marketing Sectorial 20.

1.3. Universidad Jaume | de Castellén
1.3.1. CENTROSEN LOS QUE SE IMPARTE
LISTADO DE CENTROS |
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Identificador : 4310904

Fecha: 15/12/2021

CODIGO

CENTRO

12004977

Facultad de Ciencias Juridicas y Econdmicas

1.3.2.1. Datos asociados al centro

1.3.2. Facultad de Ciencias Juridicasy Econémicas

TIPOS DE ENSENANZA QUE SE IMPARTEN EN EL CENTRO

PRESENCIAL

SEMIPRESENCIAL

VIRTUAL

Si

No

No

PLAZAS DE NUEVO INGRESO OFERTADAS

PRIMER ANO IMPLANTACION

SEGUNDO ANO IMPLANTACION

40 40

TIEMPO COMPLETO

ECTSMATRICULA MINIMA ECTSMATRICULA MAXIMA
PRIMER ANO 60.0 60.0

RESTO DE ANOS

36.0

45.0

TIEMPO PARCIAL

ECTSMATRICULA MINIMA

ECTSMATRICULA MAXIMA

PRIMER ANO

24.0

36.0

RESTO DE ANOS

24.0

36.0

NORMAS DE PERMANENCIA

+Permanencia.pdf ?guest=true

https://documents.uji.es/al fresco/d/d/workspace/ SpacesStore/b4f 31al1-bab6-464d-b339-f 7720fffd260/Normativa

LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES
No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

1.3. Universitat de Valencia (Estudi General)

1.3.1. CENTROSEN LOSQUE SE IMPARTE

LISTADO DE CENTROS

CODIGO CENTRO

46035215 Facultad de Economia

1.3.2. Facultad de Economia

1.3.2.1. Datos asociados a centro

TIPOSDE ENSENANZA QUE SE IMPARTEN EN EL CENTRO

PRESENCIAL SEMIPRESENCIAL VIRTUAL
Si No No

PLAZAS DE NUEVO INGRESO OFERTADAS

PRIMER ANO IMPLANTACION

SEGUNDO ANO IMPLANTACION

80 80

TIEMPO COMPLETO

ECTSMATRICULA MINIMA ECTSMATRICULA MAXIMA
PRIMER ANO 60.0 60.0
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Identificador : 4310904

Fecha: 15/12/2021

RESTO DE ANOS 36.0 45.0

TIEMPO PARCIAL

ECTSMATRICULA MINIMA ECTSMATRICULA MAXIMA
PRIMER ANO 24.0 36.0

RESTO DE ANOS

24.0

36.0

NORMAS DE PERMANENCIA

http://www.uv.es/uvweb/universidad/es/estudi os-postgrado/masters-ofi cial es/permanenci a- 1285846159920.html

LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA

Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No
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2. JUSTIFICACION, ADECUACION DE LA PROPUESTA Y PROCEDIMIENTOS
Ver Apartado 2: Anexo 1.

3. COMPETENCIAS

Identificador : 4310904 Fecha: 15/12/2021

3.1 COMPETENCIASBASICASY GENERALES

BASICAS

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

CB?7 - Que los estudiantes sepan aplicar los conocimientos adquiridos y su capacidad de resolucién de problemas en entornos
nuevos o poco conocidos dentro de contextos mas amplios (o multidisciplinares) relacionados con su area de estudio

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

CB9 - Que los estudiantes sepan comunicar sus conclusionesy los conocimientos y razones Ultimas que las sustentan a publicos
especializados y no especializados de un modo claro y sin ambiguedades

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

GENERALES

CGL - Ser capaces de buscar, ordenar, andizar y sintetizar lainformacion, seleccionando aguella que resula pertinente paralatoma
de decisiones.

CG2 - Saber trabajar en equipo con eficacay eficiencia

CG3 - Ser capaces de tomar decisiones tanto individuales como colectivas en su labor profesional y/o investigadora

CG4 - Tener una actitud proactiva ante 10s posibles cambios que se produzcan en su labor profesional y/o investigadora.

CGS5 - Ser capaces de integrar las nuevas tecnologias en su labor profesional y/o investigadora.

CG6 - Saber redactar y preparar presentaciones para posteriormente exponerlas y defenderlas.

CG7 - Ser capaces de analizar de forma critica tanto su trabajo como € de sus comparieros.

3.2 COMPETENCIAS TRANSVERSALES

No existen datos

3.3 COMPETENCIASESPECIFICAS

CEL1 - Conocer las herramientas del Marketig mix y ser capaz de utilizarlas de forma adecuada a cada contexto.

CE2 - Ser capaces de establecer |os procesos de recogida de informacion y el tipo de datos necesarios parallevar a cabo la
planificacion en marketing.

CE3 - Conocer los procesos 'y protocol os de captacion de informacidn necesarios para observar y analizar de forma correcta €l
comportamiento de los consumidores

CE4 - Conocer las técnicas de negociacion y de hablar en publico, entre otros aspectos.

CES5 - Ser capaces de mejorar lainteraccion con otras persons (equipo de trabajo, clientes, proveedores, etc.).

CES6 - Ser capaces de organizar y planificar |las actividades de un departamento de marketing en el &mbito empresarial.

CEY7 - Saber presentar en publico los objetivos del plan de marketing y responder a las criticas de otros, mediante juicios
argumentados y defenderse con rigor y tolerancia

CES8 - Ser capaces de seleccionar y desarrollar en su defecto herramientas de andlisis del mercado.

CE9 - Escoger latécnica de investigacion de mercados adecuada a problema planteado.

CE10 - Disefiar estrategias de marketing

CE11 - Ser capaces de tomar decisiones, desarrollar accionesy resolver problemas en marketing.

CE12 - Disefiar mecanismos de control sobre las decisiones de marketing e investigacion comercial e implementar posibles medidas
correctoras.

CE13 - Realizar una adecuada segmentacion y seleccion del pablico objetivo

CE14 - Ser capaces de definir la estrategia de posicionamiento

CE15 - Disefiar y gjecutar un plan de investigacion de mercados
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CE16 - Disefiar un plan de marketing

CEL17 - Ejecutar un plan de marketing

CEL18 - Redactar documentos e informes en marketing e investigacion comercial

CE19 - Presentar documentos e informes en marketing e investigacion comercial

CE20 - Saber redlizar las |abores propias de su profesion, tanto en empresas privadas como en organismos publicos

4. ACCESO Y ADMISION DE ESTUDIANTES

|4.l SISTEMAS DE INFORMACION PREVIO
Ver Apartado 4: Anexo 1.
4.2 REQUISITOSDE ACCESO Y CRITERIOS DE ADMISION

PERFIL DE INGRESO RECOMENDADO

El perfil recomendado seria cualquier persona que cumpla los requisitos de acceso establecidos y muestre interés por el Marketing, si bien tendran
preferencia los que estén en posesion de alguno de los titulos considerados como afines al titulo propuesto, es decir, Licenciaturas en Administracion y
Direccion de Empresas, Investigacion y Técnicas de Mercado, Publicidad y Relaciones Publicas, Diplomatura en Empresariales, y todos aquellos nue-
vos grados u otras titulaciones en las que el candidato haya cursado materias de marketing que representen al menos el 10% de los créditos totales de
la titulacion.

REQUISITOS DE ACCESO (articulo 16 del Real Decreto 1393/2007, modificado por el Real Decreto 861/2010):

“Para acceder a las ensefianzas oficiales de master sera necesario estar en posesion de un titulo universitario oficial espafiol u otro expedido por una
institucién de educacion superior del Espacio Europeo de Educacion Superior que facultan en el pais expedidor del titulo para el acceso a ensefianzas
de maéster.

Asimismo, podran acceder los titulados conforme a sistemas educativos ajenos al Espacio Europeo de Educacién Superior sin necesidad de la homo-
logacién de sus titulos, previa comprobacion por la Universidad de que aquellos acreditan un nivel de formacién equivalente a los correspondientes ti-
tulos universitarios oficiales espafioles y que facultan en el pais expedidor del titulo para el acceso a ensefianzas de postgrado. El acceso por esta via
no implicard, en ningun caso, la homologacion del titulo previo de que esté en posesion el interesado, ni su reconocimiento a otros efectos que el de
cursar las ensefianzas de master.”

CRITERIOS DE ADMISION

A fecha de 20 de mayo de 2011, los criterios de admision se pueden consultar en las webs de las universidades participantes:

http://www.uv.es/postgrau/accessp.htm
http://www.uji.es/bin/infoest/estudis/postgrau/oficial/normpost/07rd1393/mgest.pdf

El 6rgano encargado de realizar la admisién sera la Comisién de Coordinacion Académica del Master.

La admision se hace de manera personalizada, teniendo en cuenta el curriculum y el expediente de la persona solicitante y de acuerdo con los para-
metros globales que establecen las normas vigentes. También se tienen en cuenta los criterios especificos determinados por la Comisién de Coordi-
nacién Interuniversitaria.

Estos criterios son debidamente publicados para que estén accesibles para cualquier persona interesada.

Dentro de los criterios de admision cabe sefialar que aquellas personas interesadas en acceder a este Master, cuya lengua materna no sea el caste-
llano, deben justificar un nivel de conocimiento de la lengua que les permita el seguimiento 6ptimo de las clases. Bien a través de un documento acre-
ditativo o bien poniéndose en contacto con los directores con el fin de establecer un procedimiento alternativo.

Con respecto al criterio de grado de afinidad al titulo de Master de la titulacién de procedencia. Se consideran como titulaciones afines al titulo pro-
puesto, la Licenciatura en Administracién y Direccién de Empresas, la Licenciatura en Investigacion y Técnicas de Mercado, la Licenciatura en Publici-
dad y Relaciones Publicas, la Diplomatura en Empresariales, y todos aquellos nuevos grados u otras titulaciones en las que el candidato haya cursado
materias de marketing que representen al menos el 10% de los créditos totales de la titulacién. El resto de titulaciones se consideraran no afines. En
estos casos, el estudiante que quiera acceder desde una titulacion no afin debera acreditar conocimientos en las siguientes materias:

Fundamentos de marketing. Conocimientos béasicos de la funcién de marketing en laempresay de las cuatro herramientas que conforman el marketing mix u
operativo: producto, precio, distribucién y comunicacion.

Investigacion comercial. Elementos bésicos para el disefio y desarrollo de unainvestigacion de mercados.

Estadistica. Estadistica descriptivay aplicada.

Dichos conocimientos podran acreditarse por una de las siguientes vias:

Certificado de notas de su universidad de procedencia de haber cursado y superado |as materias indicadas.
Experiencia profesional probada en el campo del marketing y/o de lainvestigacion de mercados a valorar por la comision.
Seminarios, cursos u otros Master.

Aquellos estudiantes que no puedan acreditar los conocimientos indicados por ninguna de estas vias podran realizar la preinscripcién condicionada a
que en el caso de ser admitidos superen el curso que recoge estos conocimientos basicos y que a tal fin se ofertara por ambas universidades previo al
inicio del master.
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A tenor de lo expuesto y atendiendo a los distintos criterios establecidos se adjunta la tabla de baremacién de las distintas solicitudes recibidas utiliza-
da por las Comisiones de Coordinacién Académica del Titulo en cada universidad.

Tabla de baremacion

Formacion de partida (titulo con el que se ingresa y otros): hasta 5 puntos

Calificacién media del expediente de la titulacion de acceso: hasta 4 puntos (1-aprobado, 2- Notable, 3- Sobresaliente y 4 Sobresaliente MH)
Experiencia profesional acreditada en marketing: hasta 3 puntos

Investigacion acreditada: hasta 4 puntos

Idiomas acreditados: hasta 0,5

Carta de motivacion/entrevista: hasta 2 puntos

Procedimiento de admisién

El estudiante, como paso previo a su matricula de postgrado, debera solicitar la admisién en los servicios administrativos que cada universidad partici-
pante en el mismo designe. El procedimiento es el siguiente:

1. Entrega de la solicitud de admisién al postgrado en marketing e investigacién de mercados en los servicios administrativos de cualquiera de las uni-
versidades integrantes.

2. Junto a la solicitud estudiante debera adjuntar:
Fotocopia del titulo
Certificado de notas de la titulacion que se posee, con especificacion de la calificacion media obtenida.
Si e titulo se hubiera obtenido en un pais no europeo, se deberan aportar las homol ogaciones correspondientes.
Breve curriculum vitae que contenga su vinculacién con los contenidos del titulo.
Carta de motivacion en laque el candidato debera expresar sus motivacionesy aspiraciones del candidato.
3. Baremacion. La baremacién de los candidatos se realizara con arreglo a los siguientes criterios previamente mencionados.
4. Publicacion de las listas de admitidos.
Para el curso 2011-12, el procedimiento de admision puede consultarse en:

UVEG en http://www.uv.es/postgrau/pdfadmissio/convocatoriafasell_sp.pdf

UJI http://lwww.uji.es/infoest/estudis/postgrau/oficial/preins.html
4.3 APOYO A ESTUDIANTES

ORGANOSY SERVICIOS DE APOYO Y ORIENTACION EN LA UV

CADE: Servicio delaUV parael asesoramiento y dinamizacion de losyy las estudiantes mediante el establecimiento e impulso de programas de soporte personal al estudiante (ayudas al estudio, movilidad, aseso-
ramiento psicol égico, pedagdgico y sexol 6gico, programa de convivencia, gestion de becas de colaboracion, etc.) y de acciones paraincentivar la participacion, el asociacionismoy el voluntariado, asesorando la
creacion y gestion de asociaciones.

OPAL: Servicio delaUV cuyo objetivo fundamental es potenciar lainsercion laboral de los graduados y postgraduados de la Universitat de Valencia, desarrollando las tareas necesarias con la finaidad de relacio-
nar de manera eficaz laofertay lademanda, es, en esencia, un puente entre laformacién y la ocupacion.

ADEIT: Servicio de la Fundacién Universidad-Empresa cuyo objetivo fundamental es potenciar |arealizacion de précticas externas desarrollando | as tareas necesarias con lafinalidad de aproximar laformacion y
el empleo.

DISE: Servicio de Informacién y documentacion.

DPD: Delegacion parala Integracion de Personas con Discapacidad, desde donde se coordinan diversas acciones de ayuda personalizada, mejoras en las instal aciones de los centros, camparias de sensibilizacion,
acciones de apoyo en ladocenciay evaluacion (adaptaciones curriculares, uso de tecnologias de ayuda, modificacion de tiempo de examenes, flexibilizacion del calendario académico, etc.).

Centro de Postgrado de la Universitat de Vaencia

ORGANOS Y SERVICIOS DE APOYO Y ORIENTACION ESPECIFICOS DEL MASTER

Timing Actividad

Previoinicio de curso . Jomadainaugural, dondk detodolo referente al del curso, del Campusy Universided. Se les haré
acto o 6n i &
Creacio con tod atravé . junto con laweby @l aulavirtual seles tendrinforma-
dos.

Primer mes del curso Reunion con o fin de atender a de curso. de un delegad dfin

un canal d 6 ] y direccion del Master

Final docencia presencial materias obligatorias Reunion con los estudiantes

Inicio especididades Reunion con los estudiantes

Final docencia presencial especialidades Reuni6n con los estudiantes. Seguimiento

Durantel curso . imiento de un horario de atencion al estudiante por parte dela CCA

Seminario guia para la elaboracion del Trabajo fin de Méster

4.4 SISTEMA DE TRANSFERENCIA Y RECONOCIMIENTO DE CREDITOS
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Reconocimiento de Créditos Cursados en Ensefianzas Superior es Oficiales no Univer sitarias

MINIMO MAXIMO
0 9
Reconocimiento de Créditos Cursados en Titulos Propios

MINIMO MAXIMO
0 9

Adjuntar Titulo Propio

Ver Apartado 4: Anexo 2.

Reconocimiento de Cr éditos Cur sados por Acreditacion de Experiencia Laboral y Profesional

MINIMO MAXIMO

0

9

Reglamento para la Transferencia y Reconocimiento de Créditos

Aprobado por el Consejo de Gobierno de 24 de mayo de 2011. (ACGUV 126/2011)

Exposicion de Motivos

La Ley Organica 6/2001, de 21 de diciembre, de Universidades, en su articulo 36. a), establece que el Gobierno,
previo informe del Consejo de Universidades, regulara los criterios generales a los que habran de ajustarse las uni-
versidades en materia de convalidacion y adaptacién de estudios cursados en centros académicos espafioles o ex-
tranjeros, asi como la posibilidad de validar, a efectos académicos, la experiencia laboral o profesional.

El Real Decreto 1393/2007, de 29 de octubre, por el que se establece la ordenacién de las ensefianzas universita-
rias oficiales, fija el concepto y los principales efectos de la transferencia y el reconocimiento de créditos en el con-
texto de las nuevas ensefianzas oficiales universitarias.

El Real Decreto 861/2010 de 2 de julio, modifica parcialmente el contenido de diversos articulos del Real Decreto
1393/2007 de 29 de octubre. Entre las modificaciones introducidas se encuentran las que afectan al reconocimiento
de créditos en estudios universitarios cuyo contenido se recoge en la nueva redaccién de los articulos 6 y 13.

A la vista de la nueva redaccion dada a los citados articulos resulta necesario adecuar a la actual regulacion el Re-
glamento para la Transferencia y Reconocimiento de Créditos en estudios de Grado y de Méster en la Universitat de
Valéncia, aprobado en Consejo de Gobierno de fecha 16 de febrero de 2010 y, en consecuencia, aprobar una nueva
reglamentacion.

Articulo 1. Objeto y ambito de aplicacién

El objeto de esta normativa es regular la transferencia y el reconocimiento de créditos en los estudios universitarios
conducentes a la obtencion de los correspondientes titulos oficiales de la Universitat de Valéncia, de acuerdo con
los articulos 6 y 13 del Real Decreto 1393/2007, de 29 de octubre y las posteriores modificaciones introducidas por
el Real Decreto 861/2010, de 2 de julio, de conformidad con les recomendaciones generales emanadas del Espacio
Europeo de Educacion Superior.

Transferencia de Créditos

Articulo 2. Transferencia de créditos

1. La transferencia de créditos implica que en el expediente y en los documentos académicos oficiales acredi-
tativos de las ensefianzas seguidas por cada estudiante, se incluiran la totalidad de los créditos obtenidos en ense-
flanzas oficiales cursadas con anterioridad, en la misma u otra universidad, que no hayan conducido a la obtencién
de un titulo oficial. La transferencia de créditos requiere la previa admisién del estudiante/ta en el estudio correspon-
diente.
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2. La Universitat de Valéncia transferira al expediente académico de sus estudiantes/tas todos los créditos obte-
nidos de acuerdo con lo dispuesto en el apartado anterior. En el expediente del estudiante/ta, debe constar debiendo
la denominacion de los médulos, las materias o asignaturas cursadas, asi como el resto de la informacién necesaria
para la expedicién del Suplemento Europeo al Titulo (SET).

3. Los médulos, las materias o asignaturas transferidas al expediente académico de los nuevos titulos no se ten-
dran en cuenta para el calculo de la baremacion del expediente.

4, En los supuestos de simultaneidad de estudios, no seran objeto de transferencia los créditos que el estudian-
te/ta haya obtenido en estos estudios, salvo que el estudiante renuncie a la simultaneidad, por abandono de dichos
estudios.

Reconocimiento de Créditos

Articulo 3. Reconocimiento de créditos

1. Se entiende por reconocimiento la aceptacién por una universidad de los créditos que, habiendo sido obteni-
dos en unas ensefianzas oficiales, en la misma u otra universidad, son computados en otras distintas a efectos de
la obtencién de un titulo oficial. Asimismo, podran ser objeto de reconocimiento los créditos cursados en otras ense-
flanzas superiores oficiales o en ensefianzas universitarias conducentes a la obtencién de otros titulos, a los que se
refiere el articulo 34.1 de la Ley Orgénica 4/2007, de 12 de abril por la que se maodifica la Ley Organica 6/2001, de
21 de diciembre, de Universidades.

2. La experiencia laboral y profesional acreditada podré ser también reconocida en forma de créditos que compu-
tarén a efectos de la obtencién de un titulo oficial, siempre que dicha experiencia esté relacionada con las competen-
cias inherentes a dicho titulo.

3. El reconocimiento se realizara sobre la totalidad de la unidad administrativa de matricula, sea ésta el médulo,
la materia o la asignatura, de acuerdo con lo establecido en el plan de estudios. No sera posible el reconocimiento
parcial de la unidad administrativa de matricula.

Articulo 4. Reconocimiento de créditos obtenidos en estudios oficiales universitarios conforme a anteriores ordena-
ciones.

1. En el caso de créditos obtenidos en estudios oficiales de la Universitat de Valéncia regulados por el Real De-
creto 1497/1987 o el Real Decreto 56/2005, el reconocimiento se realizara teniendo en cuenta la tabla de adaptacién
de créditos de las asignaturas de dichos planes de estudio con las asignaturas de los nuevos planes de estudio re-
gulados por el Real Decreto 1393/2007 y el Real Decreto 861/2010 que modifica el anterior, que acompafian a cada
memoria de verificacion de titulos de la Universitat de Valéncia.

2. En el caso de créditos obtenidos en otros estudios oficiales pertenecientes a anteriores ordenaciones, éstos
se podran reconocer teniendo en cuenta la adecuacion entre los conocimientos asociados a las materias y/o asigna-
turas cursadas por las siguientes reglas:

a) que el nimero de créditos, o en su caso horas, sea, al menos, el 75% del nimero de créditos u horas de las
materias y/o asignaturas por las que se quiere obtener el reconocimiento de créditos, y

b) gue contengan, al menos, el 75% de conocimientos de las materias y/o asignaturas por las que se quiere ob-
tener el reconocimiento de créditos.

3. Quienes, estando en posesion de un titulo oficial de Licenciado, Arquitecto, Ingeniero, Diplomado o Ingeniero
Técnico pretendan acceder a ensefianzas conducentes a un titulo de Grado perteneciente a la misma rama de co-
nocimiento que su titulo de origen, segun el anexo que acomparia este reglamento, obtendran el reconocimiento de
créditos de formacién basica que proceda con arreglo a lo dispuesto en el articulo 13 del Real Decreto 1393/2007 y
el Real Decreto 861/2010 que modifica el anterior, sin perjuicio de aquéllos otros que puedan realizarse de acuerdo
con el apartado anterior.

4, En el caso de los créditos obtenidos por la superacion de cursos de doctorado regulados conforme a anterio-
res ordenaciones, éstos no podran ser reconocidos por mas de 45 créditos ECTS en los estudios de méster o perio-
do formativo del programa de doctorado.
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Articulo 5. Reconocimiento de créditos obtenidos en titulos universitarios oficiales conforme a la actual ordenacion.
1. Podran ser reconocidos los créditos superados en origen en cualquier materia, teniendo en cuenta:

a. La adecuacion entre las competencias, contenidos y créditos asociados a las materias superadas por el estu-
diante y los previstos en el plan de estudios de la titulacion de destino.

b. A los efectos indicados en el apartado anterior la equivalencia minima que debe darse para poder llevar a ca-
bo el reconocimiento de créditos correspondientes sera de un 75%.

2. Excepcionalmente, se podra otorgar el reconocimiento de créditos optativos de caracter genérico, si se con-
sidera que los contenidos y competencias asociadas a las materias cursadas por el estudiante/ta en la titulacion de
origen, se adecuan a las competencias generales o especificas del titulo.

3. En el caso particular de las ensefianzas de Grado, el reconocimiento de créditos debera respetar ademas las
siguientes reglas basicas:

a. Siempre que el titulo al que se pretende acceder pertenezca a la misma rama de conocimiento, seran objeto
de reconocimiento al menos 36 créditos correspondientes a materias de formacion béasica de dicha rama.

b. Seran también objeto de reconocimiento los créditos obtenidos en aquellas otras materias de formacién béasica
pertenecientes a la rama de conocimiento del titulo al que se pretende acceder.

4, En ninglin caso podran ser objeto de reconocimiento los créditos correspondientes a los trabajos de fin de gra-
do y méster.

5. Lo dispuesto en este articulo le sera de aplicacién también a los reconocimientos de créditos obtenidos en titu-
los universitarios extranjeros.

Articulo 6. Reconocimiento de créditos a partir de la experiencia profesional o laboral y de ensefianzas universitarias
no oficiales.

1. La experiencia laboral y profesional acreditada podra ser también reconocida en forma de créditos que compu-
taran a efectos de la obtencién de un titulo oficial, siempre que confieran, al menos, el 75% de las competencias de
las materias por las que se quiere obtener reconocimiento de créditos. El reconocimiento de créditos por este apar-
tado debera realizarse, con caracter general, respecto de las asignaturas contempladas en el plan de estudios como
“practicas externas”. La Comisién Académica o la Comisiéon de Coordinacién Académica del correspondiente titulo
determinara el periodo minimo de tiempo acreditado de experiencia laboral o profesional, requerido para poder soli-
citar y obtener este reconocimiento de créditos, y que en ningln caso podra ser inferior a 6 meses.

2. El nimero de créditos que sean objeto de reconocimiento a partir de la experiencia profesional o laboral y de
ensefianzas universitarias no oficiales no podra ser superior, en su conjunto, al 15% del total de créditos que consti-
tuyen el plan de estudios.

3. No obstante, los créditos procedentes de titulos propios podran, excepcionalmente, ser objeto de reconoci-
miento en un porcentaje superior al sefialado en el parrafo anterior o, en su caso, ser objeto de reconocimiento en su
totalidad siempre que el correspondiente titulo propio haya sido extinguido y sustituido por un titulo oficial.

4, La Comision de Estudios de Grado o Postgrado, a propuesta de la Comisién Académica del Titulo o de la
Comision de Coordinacion Académica respectiva, puede aceptar la excepcionalidad sefialada en el parrafo ante-
rior, siempre que los créditos aportados para su reconocimiento correspondan a un titulo propio de la Universitat
de Valéncia, y se den las circunstancias requeridas para ello que se establecen en el articulo 6.4 del Real Decreto
1393/2007 modificado por Real Decreto 861/2010 de 2 de julio.

Articulo 7. Reconocimiento de créditos cursados en ensefianzas superiores oficiales no universitarias.

1. Podran ser objeto de reconocimiento los créditos cursados en otras ensefianzas superiores oficiales, siempre
que quede acreditado que los contenidos de la formacion superada y la carga lectiva de la misma sea equivalente a
aquella para la que se solicita el reconocimiento.

2. En el caso concreto de quienes acrediten haber superado estudios de formacién profesional de grado supe-
rior, se atenderd igualmente a lo que a este respecto se establece en el articulo 44.3 de la Ley Organica 2/2006 de 3
de mayo de Educacién.
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Articulo 8. Reconocimiento de créditos en programas de movilidad

1. Los/as estudiantes/tas de la Universitat de Valéncia que participen en programas de movilidad nacionales o in-
ternacionales, y hayan cursando un periodo de estudio en otras instituciones de educacioén superior, obtendran el re-
conocimiento que se derive del acuerdo académico correspondiente.

2. Asimismo, seran objeto de reconocimiento los créditos cursados en ensefianzas oficiales reguladas mediante
convenios o acuerdos interuniversitarios que asi lo recojan especificamente. En ambos casos, no serd necesario el
informe establecido en el articulo 12.1.

Articulo 9. Reconocimiento por participacién en actividades culturales, deportivas, de representacién estudiantil, soli-
darias y de cooperacion

En los estudios de grado se podra reconocer hasta un méaximo de 6 créditos por participar en actividades universita-
rias culturales, deportivas, de representacion estudiantil, solidarias y de cooperacion, no programadas en el marco
del plan de estudios cursado, de acuerdo con lo establecido en la normativa estatal y en la reglamentacion propia de
la Universitat de Valéncia .

En estos casos, la formacién reconocida se computara como créditos optativos de la titulacion.

Procedimiento
Articulo 10. Solicitud
1. Los procedimientos de transferencia o reconocimiento han de iniciarse a instancias del/la estudiante/ta.

2. Las solicitudes para este tipo de procedimientos se han de presentar en el Registro del centro al que estén
adscritas las enseflanzas que se pretender cursar, en cualquier otro registro de la Universitat de Valencia o de los
mencionados en el art 38 de la ley 30/1992 de Régimen Juridico de las Administraciones Publicas y de Procedimien-
to Administrativo Comdn.

3. El plazo de presentacién coincidira con el periodo de matricula de la titulacion que curse el/la interesado/a.

4, La solicitud debera ir acompafiada de la documentacion indicada en el articulo siguiente. En caso contrario, se
concedera un plazo de 5 dias para completar la documentacion. Si, después de este plazo, no se ha aportado toda
la documentacion se entendera que el/la estudiante/a desiste en su peticion, previa resolucion declarando el desisti-
miento.

Articulo 11. Documentacion

1. En el caso de solicitantes con estudios superiores espafioles que no hayan conducido a la obtencion de un
titulo, que incluyan materias, actividades u otra formacion para la que se solicite reconocimiento, deberan aportar,
en el momento de presentar la solicitud, los programas o guias docentes de las mismas y acreditar, en su caso, que
han solicitado el traslado del correspondiente expediente académico (estudios universitarios) desde el centro de ori-
gen a la Universitat de Valéncia.

2. En los restantes supuestos se aportara Certificacion Académica Oficial (CAO), en la que conste la denomina-
cion de las materias, programas y créditos de las mismas, curso académico y convocatoria en que se superaron, asf
como las calificaciones obtenidas. En su caso, se aportara ademas el Suplemento Europeo al Titulo.

3. La acreditacién de la experiencia profesional y laboral, debera efectuarse mediante la aportacién de la docu-
mentacion que en cada caso corresponda, preferentemente:

a) Certificacion de la empresa u organismo en el que se concrete que la persona interesada ha ejercido o reali-
zado la actividad laboral o profesional para la que se solicita reconocimiento de créditos, y el periodo de tiempo de
la misma, que necesariamente ha de coincidir con lo reflejado en el informe de vida laboral. Este informe acredita-
ré la antigiiedad laboral en el grupo de cotizacién que la persona solicitante considere que guarda relacién con las
competencias previstas en los estudios correspondientes.

b) En caso de realizar o haber realizado actividades por su cuenta, certificado censal, certificado colegial o cual-
quier otra documentacion que acredite que el/la interesado/a han ejercido, efectivamente, la citada actividad por su
cuenta.
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4, La acreditacién de la superacion de estudios correspondientes a ensefianzas universitarias no oficiales, se
efectuara mediante la aportacion de la certificacion académica expedida por el 6rgano competente de la universidad
en que se cursaron, el programa o guia docente de las asignaturas cursadas y, en su caso, el correspondiente titulo
propio.

5. Para el reconocimiento de créditos en programas de movilidad se tendra en cuenta el acuerdo de estudios o
de formacion y el certificado de notas expedido por la universidad de destino.

6. En el caso de reconocimiento por participacién en actividades culturales, deportivas, de representacién estu-
diantil, solidarias y de cooperacién, la documentacion acreditativa sera la que establece el reglamento aprobado por
la Universitat de Valéncia relativo a este tipo de reconocimientos.

7. Para efectuar la transferencia de créditos sera suficiente la presentacion de la certificacién académica emitida
por la Universidad de procedencia. En el caso de traslados internos, el Centro receptor efectuard la transferencia
de créditos teniendo en cuenta la informacién académica existente del/la estudiante/ta en la Universitat de Valéncia.

8. En el caso de estudios cursados en centros extranjeros de educacion superior de paises que no sean de la
Unién Europea, la citada documentacion debera presentarse debidamente legalizada, traducida por un traductor ju-
rado a una de las dos lenguas oficiales de la Universitat de Valéncia, y ser original, o en su caso aportar copia de la
misma para su cotejo en el momento de la presentacion.

9. No ser4 precisa la documentacion referida en los apartados anteriores cuando el reconocimiento se refiera a
estudios cursados en la propia Universitat de Valéncia.

Articulo 12. Resolucién

1. Son competentes para resolver estos procedimientos el decano/a y director/a del centro al que estan adscri-
tas las ensefianzas que se pretenden cursar, visto un informe previo de la Comisiéon Académica del Titulo correspon-
diente, en el caso de estudios de grado, o de la Comision de Coordinacion Académica, cuando se trate de méaster o
doctorado. No sera necesario el mencionado informe cuando se solicite, exclusivamente, la transferencia de créditos
ni en los supuestos que se contemplan en el articulo 13.6 de este reglamento.

2. El plazo maximo para emitir la resolucion sera de un mes contado desde la finalizacién del plazo de presenta-
cion de solicitudes. En el caso de que no se resuelva expresamente en el mencionado término se entendera desesti-
mada la peticion.

3. Contra estas resoluciones, la persona interesada podra presentar recurso de alzada ante el Rector de la Uni-
versitat de Valéncia en el plazo de un mes contado a partir del dia siguiente al de la recepcion de la misma.

Articulo 13. Efectos de laresolucién

1. En cualquiera de los supuestos anteriores, la Comision Académica del Titulo correspondiente, en el caso de
estudios de grado, o la Comision de Coordinacion Académica, cuando se trate de estudios de master o doctorado,
determinard en la correspondiente resolucion qué médulos, materias o asignaturas del plan de estudios le son re-
conocidas. Asimismo, en dicha resolucion la Comision podra recomendar al/la estudiante/ta cursar voluntariamente
aquellas materias/asignaturas en que se aprecien carencias formativas.

2. La resolucion del procedimiento dara derecho a la modificacion de la matricula en funciéon del resultado de la
misma. Los créditos reconocidos se incorporaran al expediente de la persona interesada, especificandose su tipolo-
gia en cada caso, y sefialandose el nimero de créditos y la denominacién de “reconocido”.

3. En el expediente constara la calificacién obtenida, que se obtendra a partir de las materias objeto de reconoci-
miento, de acuerdo con los siguientes criterios:

a) Reconocimiento de una materia a partir de otra materia: a la materia reconocida se le asignara la nota obteni-
da en la materia objeto de reconocimiento.

b) Reconocimiento de una materia a partir de varias materias: a la materia reconocida se le asignara una nota
obtenida como media ponderada de las notas obtenidas en las materias objeto de reconocimiento.

c) Reconocimiento de varias materias a partir de una materia: a todas las materias reconocidas se les asignara la
nota obtenida en la materia objeto de reconocimiento.
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d) Reconocimiento de varias materias a partir de varias materias: a todas las materias reconocidas se asignara
una nota obtenida como media ponderada de las notas obtenidas en las materias objeto de reconocimiento.

Estas calificaciones, una vez incorporadas al expediente, se tendran en cuenta para su baremacion.

4, Excepcion a lo dispuesto en el apartado anterior son los créditos reconocidos por actividades universitarias de
participacion, experiencia laboral o profesional, o por ensefianzas universitarias no oficiales, que seran incorporados
al expediente de la persona interesada sin calificacion, por lo que no computaran a efectos de baremacion del ex-

pediente.

5. Todos los créditos obtenidos por el/la estudiante/ta en las ensefianzas oficiales que haya cursado en cualquier
universidad, los transferidos, los reconocidos y los superados para la obtencion del correspondiente titulo, seran re-
flejados en el Suplemento Europeo al Titulo.

6. Las resoluciones de reconocimientos de créditos establecidas en base a lo sefialado en este reglamento, se
consideraran como reglas precedentes y seran aplicadas directamente a las nuevas solicitudes que coincidan con

las mismas situaciones académicas. Estos antecedentes deberan hacerse publicos en las paginas web de los cen-
tros responsables de la titulacién con anterioridad al inicio del plazo de presentacion de solicitudes.

Articulo 14. Tasas

Por el estudio de las solicitudes e incorporacién al expediente de los créditos reconocidos, se devengaran las tasas
establecidas por la comunidad autbnoma para cada uno de estos supuestos.

No devengara pago de tasas la transferencia de créditos entre expedientes de otros estudios de la Universitat de Va-
léncia.

Disposicion Derogatoria. Quedan derogados el Reglamento de Transferencia y Reconocimiento de Créditos apro-
bado por Consejo de Gobierno de 16 de febrero de 2010 y las Directrices para el reconocimiento de créditos en es-
tudios conducentes a la obtencion de titulos de master y doctorado aprobadas por acuerdo 191/2009 de 3 de no-
viembre del Consejo de Gobierno, asi como cualquier otra norma de igual o menor rango, que contradiga la actual.

Disposicion Final. La presente Normativa entrara en vigor al dia siguiente de su aprobacién y es aplicable a los es-
tudios que regula el RD1393/2007.

Aprobado por el Consejo de Gobierno de 24 de mayo de 2011. (ACGUV 126/2011).

ANEXO |

Vinculacion de los titulos a las ramas de conocimiento que establece el RD 1393/2007, elaborados por la Universitat
de Valéncia al amparo del RD 1497/1987 y también sus equivalentes,

Titulos de la rama de Ciencies Sociales y Juridicas
Diplomado/a en Ciencies Empresariales
Diplomado/a en Logopedia

Diplomado/a en Relaciones Laborales
Diplomado/a en Trabajo Social

Diplomado/a en Turismo

Licenciado/a en Administracin6 y Direccién de Empresas
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Licenciado/a en Ciencias Politicas i de la Administracion Publica
Licenciado/a en Derecho

Licenciado/a en Economia

Licenciado/a en Psicologia

Licenciado/a en Sociologia

Diplomado/a en Educacién Social

Maestro, especialidad en Audicién y Lenguage

Maestro, especialidad en Educacion Musical

Maestro, especialidad en Educacion Infantil

Maestro, especialidad en Educacion Fisica

Maestro, especialidad en Educacion Especial

Maestro, especialidad en Educacion en Lengua Extranjera
Maestro, especialidad en Educacion Primaria

Licenciado/a en Pedagogia

Licenciado/a en Ciéncies de la Actividad Fisica y del Deporte
Licenciado/a en Comunicacion Audiovisual

Licenciado/a en Periodismo

Diplomado/a en Biblioteconomia y Documentacion

Titulos de la rama de Artes y Humanidades
Licenciado/a en Filologia Alemana
Licenciado/a en Filologia Catalana
Licenciado/a en Filologia Clasica
Licenciado/a en Filologia Francesa
Licenciado/a en Filologia Hispanica
Licenciado/a en Filologia Inglesa
Licenciado/a en Filologia Italiana
Licenciado/a en Geografia
Licenciado/a en Historia del Arte
Licenciado/a en Historia

Licenciado/a en Filosofia

Titulos de la rama de Ciencias

Diplomado/a en Optica y Optometria

15/71
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Licenciado/a en Fisica

Licenciado/a en Matematicas
Licenciado/a en Biologia

Licenciado/a en Ciencies Ambientales

Licenciado/a en Quimica

Titulos de la rama de Ingenieria y Arquitectura

Ingeniero/a Técnico/a en Telecomunicacion, especialidad en Telematica
Ingeniero/a Técnico/a en Telecomunicacién, especial. en Sistemas Electronicos
Ingeniero/a en Informatica

Ingeniero/a en Quimica

Titulos de la rama de Ciencias de la Salud
Diplomado/a en Enfermeria

Diplomado/a en Podologia

Diplomado/a en Fisioterapia

Diplomado/a en Nutricion Humana y Dietética
Licenciado/a en Farmacia

Licenciado/a en Medicina

Licenciado/a en Odontologia

Nota explicativa
En el caso de estudiantes que hayan cursado estudios de sélo 2° ciclo o el 2° ciclo de una titulacion procedente de

un primer ciclo distinto, los reconocimientos de las materias de formacion bésica de rama son aquellas de la rama de
conocimiento de la titulacion del primer ciclo.

Titulos s6lo de segundo ciclo

Licenciado/a en Ciencies Actuariales y Financieras
Licenciado/a en Investigacion y Técnicas de Mercado
Licenciado/a en Ciencias del Trabajo

Licenciado/a en Criminologia

Licenciado/a en Humanidades

Licenciado/a en Traduccion e Interpretacion

Licenciado/a en Psicopedagogia
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Licenciado/a en Bioquimica
Licenciado/a en Ciencia y Tecnologia de los Alimentos

Ingeniero/a en Electrénica
4.6 COMPLEMENTOS FORMATIVOS

Personas con titulacién no afin

Como se ha puesto de manifiesto en los criterios de admisién, aquellos estudiantes cuya formacién de partida sea
considerada no afin y que no puedan demostrar, por medio de las vias propuestas los conocimientos que se consi-
deran fundamentales para el correcto seguimiento del Master deberan, para poder matricularse en el Master, com-
prometerse a cursar y aprovechar los contenidos del curso que con el titulo “Complementos formativos para el Mas-
ter en Marketing e Investigacién de Mercados” sera ofertado por las universidades implicadas previo al inicio del cur-
so.
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5. PLANIFICACION DE LASENSENANZAS

Fecha: 15/12/2021

5.1 DESCRIPCION DEL PLAN DE ESTUDIOS

Ver Apartado 5: Anexo 1.

52 ACTIVIDADES FORMATIVAS

AF1 - Asistenciaa clases de teoriay précticas

AF2 - Preparacion y estudio clases teoria

AF3 - Preparacion y estudio clases précticas

AF4 - Elaboracién de trabajos en grupo

AF5 - Estudio y preparacion de pruebas

AF6 - Presentacion de trabajo

AF7 - Tutorias

AF8 - Evaluacién y/o examen

AF9 - Actividades complementarias (seminarios, conferencias, talleres, visitas a empresas,...)

53METODOL OGIASDOCENTES

MD1 - Clases tedricas leccion magistral participativa

MD?2 - Discusion de articul os (lecturas)

MD3 - Resolucion de casos préacticos

MD4 - Problemas

MD5 - Seminarios

MD6 - Desarrollo de proyectos

MD?7 - Juegos de empresa

MDS8 - Visitaa empresas

MD9 - Debate o discusion dirigida

MD10 - Conferencias de expertos

MD11 - Grupo detrabgjo

5.4 SISTEMAS DE EVALUACION

SE1 - Examen teoria

SE2 - Examen practico

SE3 - Examen fnal

SE4 - Evaluacién continua

SE5 - Trabajo individual

SEG6 - Trabajo en grupo

SE7 - Asistenciay participacion

SE8 - Entrega de précticas

SE9 - Presentacion oral

55NIVEL 1: Médulo Obligatorio

5.5.1 Datos Basicos del Nivel 1

NIVEL 2: Desarrollo de habilidades socialesy directivasy entor no oper ativo de marketing

5.5.1.1 Datos Basicos del Nivel 2

CARACTER Obligatoria

ECTSNIVEL 2 15

DESPLIEGUE TEMPORAL: Cuatrimestral

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3
15

18/71
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ECTS Cuatrimestral 4

ECTS Cuatrimestral 5

ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7

ECTS Cuatrimestral 8

ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10

ECTS Cuatrimestral 11

ECTS Cuatrimestral 12

LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Habilidades directivasy de direccid

n de equipos

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria

5

Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1

ECTS Cuatrimestral 2

ECTS Cuatrimestral 3

5

ECTS Cuatrimestral 4

ECTS Cuatrimestral 5

ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7

ECTS Cuatrimestral 8

ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10

ECTS Cuatrimestral 11

ECTS Cuatrimestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Diseflo del marketing operativo en el lanzamiento de un nuevo producto

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria

10

Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1

ECTS Cuatrimestral 2

ECTS Cuatrimestral 3

10

ECTS Cuatrimestral 4

ECTS Cuatrimestral 5

ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7

ECTS Cuatrimestral 8

ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10

ECTS Cuatrimestral 11

ECTS Cuatrimestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

19/ 71
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CASTELLANO CATALAN EUSKERA
St No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES
No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS
No No

55.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Se indican aqui los resultados de aprendizaje generales y basicos a obtener al finalizar el proceso de ensefianza-aprendizaje de la materia.

Estos resultados de aprendizaje se deben alcanzar mediante la consecucion de los objetivos especificos definidos en cada una de las asignaturas que

forman parte de esta materia.

Al finalizar el proceso de ensefianza-aprendizaje el estudiante habra aprendido a:

1. Seleccionar y utilizar correctamente distintas fuentes de informacién tanto en formato tradicional como electrénico.

2 Manejar e interpretar correctamente datos cuantitativos y cualitativos para convertirlos en informacién Gtil para la toma de decisiones en marke-

3. Analizar informacién de marketing.

4. Preparar documentos e informes presentados en un texto escrito de forma comprensible organizada, documentada e ilustrada.

5. Articular un discurso oral, estructurado, coherente, con buena diccién y empleo de vocabulario técnico.

6.  Argumentar y contraargumentar.

7. Desarrollar el plan de lanzamiento de un nuevo producto.

8. Utilizar de forma apropiada las herramientas del marketing mix.

9. Utilizar el vocabulario técnico propio del marketing.

10. Aplicar de forma correcta los conocimientos para la gestién de grupos humanos.
11. Mejorar la interaccién con otras personas (equipo de trabajo, clientes, proveedores, etc.).
12. Conocer las técnicas de negociacion y de hablar en publico, entre otros aspectos.

13. Saber coordinar decisiones relacionadas con el desarrollo de un nuevo producto.

5.5.1.3 CONTENIDOS

En la asignatura Habilidades Directivas y de direccion de equipos se pretende transmitir y fomentar las competencias y habilidades basicas para
mejorar la interaccién con otras personas, ya sea un equipo de trabajo, clientes, proveedores, agentes sociales. Ademas se busca dar a conocer estra-
tegias y técnicas de negociacién y de hablar en publico, liderazgo y motivacion, entre otros aspectos.

En la asignatura Disefio del marketing operativo en el lanzamiento de un nuevo producto se pretende que el alumno sepa aglutinar y coordinar
las decisiones relacionadas con la determinacion de los atributos mas relevantes en el desarrollo de un nuevo producto, con la direccién de marca, la
determinacion de precios y las decisiones vinculadas a los canales de venta y comunicacién. Todo ello con la aplicacién practica propia de la elabora-
cién de un plan de lanzamiento de un nuevo producto.

5.5.1.4 OBSERVACIONES

Cada asignatura se evaluara de forma particular y deberé superarse de forma independiente.

5.5.1.5 COMPETENCIAS

55.15.1 BASICASY GENERALES

CG1 - Ser capaces de buscar, ordenar, analizar y sintetizar lainformacion, seleccionando aguella que resula pertinente paralatoma

de decisiones.

CG2 - Saber trabajar en equipo con eficacay eficiencia
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CG3 - Ser capaces de tomar decisiones tanto individual es como colectivas en su labor profesional y/o investigadora.

CG4 - Tener una actitud proactiva ante |os posibles cambios que se produzcan en su labor profesional y/o investigadora

CG5 - Ser capaces de integrar las nuevas tecnol ogias en su labor profesional y/o investigadora.

CG6 - Saber redactar y preparar presentaciones para posteriormente exponerlas y defenderlas.

CG7 - Ser capaces de analizar de forma critica tanto su trabajo como €l de sus comparieros.

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

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

CB8 - Que | os estudiantes sean capaces de integrar conocimientos y enfrentarse ala complejidad de formular juicios a partir de
unainformacion que, siendo incompleta o limitada, incluya reflexiones sobre |as responsabilidades sociales y éticas vinculadas ala
aplicacion de sus conocimientos y juicios

CB9 - Que los estudiantes sepan comunicar sus conclusionesy |os conocimientosy razones Ultimas que las sustentan a piblicos
especiaizados y no especiaizados de un modo claro y sin ambigiiedades

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

55.1.5.2 TRANSVERSALES

No existen datos

5.5.1.5.3 ESPECIFICAS

CEL1 - Conocer las herramientas del Marketig mix y ser capaz de utilizarlas de forma adecuada a cada contexto.

CE4 - Conocer las técnicas de negociacion y de hablar en publico, entre otros aspectos.

CES5 - Ser capaces de mejorar lainteraccion con otras persons (equipo de trabajo, clientes, proveedores, etc.).

CEG6 - Ser capaces de organizar y planificar las actividades de un departamento de marketing en el @mbito empresarial.

CE?7 - Saber presentar en publico los objetivos del plan de marketing y responder alas criticas de otros, mediante juicios
argumentados y defenderse con rigor y tolerancia.

CE10 - Disefiar estrategias de marketing

CE11 - Ser capaces de tomar decisiones, desarrollar accionesy resolver problemas en marketing.

CE12 - Disefiar mecanismos de control sobre las decisiones de marketing e investigacion comercial e implementar posibles medidas
correctoras.

CE13 - Readlizar una adecuada segmentacion y seleccion del pablico objetivo

CE14 - Ser capaces de definir la estrategia de posicionamiento

CE16 - Disefiar un plan de marketing

CE18 - Redactar documentos e informes en marketing e investigacion comercia

CE19 - Presentar documentos e informes en marketing e investigacion comercial

CE20 - Saber realizar las |abores propias de su profesion, tanto en empresas privadas como en organismos publicos

55.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD
AF1 - Asistencia a clases de teoriay 97.5 100
précticas

AF2 - Preparacion y estudio clasesteoria |90

AF3 - Preparacion y estudio clases 90

précticas

AF5 - Estudio y preparacion de pruebas 60 0
AF7 - Tutorias 20 0
AF8 - Evaluacién y/o examen 55 100
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AF9 - Actividades complementarias 12
(seminarios, conferencias, talleres, visitas
aempresss,...)

100

5.5.1.7 METODOL OGIAS DOCENTES

MD1 - Clases tedricas leccién magistral participativa

MD?2 - Discusion de articul os (lecturas)

MD3 - Resolucion de casos préacticos

MD5 - Seminarios

MD6 - Desarrollo de proyectos

MD10 - Conferencias de expertos

MD11 - Grupo de trabgjo

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACION

SISTEMA DE EVALUACION PONDERACION MiNIMA

PONDERACION MAXIMA

SE1 - Examen teoria 0.0 100.0
SE4 - Evaluacion continua 0.0 100.0
SEG6 - Trabajo en grupo 0.0 100.0
SE8 - Entrega de précticas 0.0 100.0
SE9 - Presentacion oral 0.0 100.0

NIVEL 2: Diagnéstico estratégico del mercado en la planificacion marketing

5.5.1.1 Datos Basicos del Nivel 2

CARACTER Obligatoria

ECTSNIVEL 2 10

DESPLIEGUE TEMPORAL : Cuatrimestral

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2

ECTS Cuatrimestral 3

10

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5

ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8

ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11

ECTS Cuatrimestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA

Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Técnicas multivariantes de investigacion de maer cados

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria 5

Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2

ECTS Cuatrimestral 3

5
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ECTS Cuatrimestral 4

ECTS Cuatrimestral 5

ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7

ECTS Cuatrimestral 8

ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10

ECTS Cuatrimestral 11

ECTS Cuatrimestral 12

LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Andlisis avanzado del consumidor y la competencia en el plan de marketing

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria

5

Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1

ECTS Cuatrimestral 2

ECTS Cuatrimestral 3

5

ECTS Cuatrimestral 4

ECTS Cuatrimestral 5

ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7

ECTS Cuatrimestral 8

ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10

ECTS Cuatrimestral 11

ECTS Cuatrimestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Se indican aqui los resultados de aprendizaje generales y basicos a obtener al finalizar el proceso de ensefianza-aprendizaje de la materia.

Estos resultados de aprendizaje se deben alcanzar mediante la consecucion de los objetivos especificos definidos en cada una de las asignaturas que

forman parte de esta materia.

Al finalizar el proceso de ensefianza-aprendizaje el estudiante habra aprendido a:

1. Seleccionar y utilizar correctamente distintas fuentes de informacién tanto en formato tradicional como electrénico.

2. Manejar e interpretar correctamente datos cuantitativos y cualitativos para convertirlos en informacion (til para la toma de decisiones.

3. Preparar documentos e informes presentados en un texto escrito de forma comprensible organizada, documentada e ilustrada.

4. Articular un discurso oral, estructurado, coherente, con buena diccién y empleo de vocabulario técnico.

5. Argumentar y contraargumentar.
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6. Identificar los distintos procesos de decisién del consumidor.
7. Disefiar instrumentos para analizar el comportamiento de los consumidores y de la competencia.
8. Detectar las necesidades de informacion para conocer el proceso de decisién del consumidor.

9. Seleccionar y utilizar de forma apropiada las herramientas de investigacion de mercados.

10. Identificar los objetivos y las necesidades de informacién para el disefio de la investigacién de mercados.

11. Utilizar el vocabulario técnico propio de la materia.

12. Establecer los procesos de recogida de informacion y el tipo de datos necesarios para llevar a cabo la planificacion en marketing.

13. Redactar y preparar una presentacion con los medios adecuados para realizar una buena comunicacién sobre la estrategia de marketing.

14. Conocer los procesos y protocolos de captacion de informacion necesarios para observar y analizar de forma correcta el comportamiento de los
consumidores.

5.5.1.3 CONTENIDOS

En la asignatura Técnicas multivariables de Investigacion de Mercados ademas profundizar en el disefio de una investigaciéon de mercados, se anali-

zaran las aplicaciones en marketing de diferentes técnicas multivariables explicitando en todos ellos las necesidades de datos para la aplicacion de la
técnica, los tipos de preguntas y métodos de recoleccién de datos mas habituales y la interpretacion de los resultados desde una perspectiva de mar-
keting.

En la asignatura Andlisis avanzado del consumidor y la competencia en el plan de marketing se analizaran los diferentes aspectos que inciden sobre el
comportamiento del consumidor, tanto individual como grupal, los modelos de compra que determinan dichos comportamientos. Los modelos de anali-
sis de los comportamientos de los competidores, asi como los principales instrumentos necesarios para la aplicacion practica en las organizaciones de
dichos modelos en los procesos de formulacién del plan de marketing y en su puesta en marcha.

5.5.1.4 OBSERVACIONES

Cada asignatura se evaluara de forma particular y debera superarse de forma independiente.

55.1.5 COMPETENCIAS

55.15.1 BASICASY GENERALES

CGL - Ser capaces de buscar, ordenar, andizar y sintetizar lainformacion, seleccionando aguella que resula pertinente paralatoma
de decisiones.

CG2 - Saber trabgjar en equipo con eficacay eficiencia

CG3 - Ser capaces de tomar decisiones tanto individual es como colectivas en su labor profesional y/o investigadora.

CG4 - Tener una actitud proactiva ante |os posibles cambios que se produzcan en su labor profesional y/o investigadora.

CG5 - Ser capaces de integrar las nuevas tecnol ogias en su labor profesional y/o investigadora.

CG6 - Saber redactar y preparar presentaciones para posteriormente exponerlas y defenderlas.

CG7 - Ser capaces de analizar de forma critica tanto su trabajo como €l de sus comparieros.

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

CB7 - Que los estudiantes sepan aplicar |os conocimientos adquiridos y su capacidad de resolucién de problemas en entornos
nuevos o poco conocidos dentro de contextos mas amplios (o multidisciplinares) relacionados con su area de estudio

CB8 - Que |os estudiantes sean capaces de integrar conocimientos y enfrentarse ala complejidad de formular juicios a partir de
unainformacion que, siendo incompleta o limitada, incluya reflexiones sobre |as responsabilidades sociales y éticas vinculadas ala
aplicacion de sus conocimientos y juicios

CB9 - Que los estudiantes sepan comunicar sus conclusionesy |os conocimientosy razones Ultimas que las sustentan a publicos
especiaizados y no especiaizados de un modo claro y sin ambigiiedades

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

55.1.5.2 TRANSVERSALES

No existen datos

5.5.1.5.3 ESPECIFICAS
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CE2 - Ser capaces de establecer |os procesos de recogida de informacion y €l tipo de datos necesarios parallevar a cabo la

planificacion en marketing.

CE3 - Conocer los procesos y protocol os de captacion de informacion necesarios para observar y analizar de forma correcta el

comportamiento de los consumidores

CE8 - Ser capaces de seleccionar y desarrollar en su defecto herramientas de andlisis del mercado.

CE9 - Escoger latécnicade investigacion de mercados adecuada a problema planteado.

CE11 - Ser capaces de tomar decisiones, desarrollar accionesy resolver problemas en marketing.

CEZ13 - Realizar una adecuada segmentacion y seleccion del pablico objetivo

CE15 - Disefiar y gjecutar un plan de investigacion de mercados

CE18 - Redactar documentos e informes en marketing e investigacion comercia

CE19 - Presentar documentos e informes en marketing e investigacién comercial

CE20 - Saber realizar las |abores propias de su profesion, tanto en empresas privadas como en organismos publicos

55.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD
AF1 - Asistencia a clases de teoriay 59.5 100
précticas

AF2 - Preparacion y estudio clasesteoria |40

AF3 - Preparacion y estudio clases 50

précticas

AF4 - Elaboracion de trabajos en grupo 20 0
AF5 - Estudio y preparacion de pruebas |45 0
AF6 - Presentacion de trabajo 55 100
AF7 - Tutorias 8 0
AF8 - Evaluacion y/o examen 4 100
AF9 - Actividades complementarias 18 100
(seminarios, conferencias, talleres, visitas

aempresas,...)

5.5.1.7 METODOL OGIAS DOCENTES

MD1 - Clases tedricas leccién magistral participativa

MD3 - Resolucién de casos préacticos

MD5 - Seminarios

MD6 - Desarrollo de proyectos

MD9 - Debate o discusion dirigida

MD10 - Conferencias de expertos

MD11 - Grupo de trabajo

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACION

SISTEMA DE EVALUACION PONDERACION MiNIMA PONDERACION MAXIMA
SE1 - Examen teoria 0.0 100.0
SE2 - Examen practico 0.0 100.0
SE4 - Evaluacion continua 0.0 100.0
SE6 - Trabajo en grupo 0.0 100.0

NIVEL 2: Estratégia, simulacién y nuevas tecnologias

5.5.1.1 Datos Basicos del Nivel 2

CARACTER

Obligatoria

ECTSNIVEL 2

9
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ECTS Cuatrimestral 1

ECTS Cuatrimestral 2

ECTS Cuatrimestral 3

9

ECTS Cuatrimestral 4

ECTS Cuatrimestral 5

ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7

ECTS Cuatrimestral 8

ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10

ECTS Cuatrimestral 11

ECTS Cuatrimestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Simulacién y nuevas tecnologias

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria

5

Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1

ECTS Cuatrimestral 2

ECTS Cuatrimestral 3

5

ECTS Cuatrimestral 4

ECTS Cuatrimestral 5

ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7

ECTS Cuatrimestral 8

ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10

ECTS Cuatrimestral 11

ECTS Cuatrimestral 12

LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA

Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Decisiones estr atégicas en marketing

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria

4

Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1

ECTS Cuatrimestral 2

ECTS Cuatrimestral 3

4

ECTS Cuatrimestral 4

ECTS Cuatrimestral 5

ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7

ECTS Cuatrimestral 8

ECTS Cuatrimestral 9
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ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12
LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA

Si No No

GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No

FRANCES ALEMAN PORTUGUES

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Se indican aqui los resultados de aprendizaje generales y basicos a obtener al finalizar el proceso de ensefianza-aprendizaje de la materia.

Estos resultados de aprendizaje se deben alcanzar mediante la consecucién de los objetivos especificos a alcanzar en cada una de las asignaturas
que forman parte de esta materia.

Al finalizar el proceso de ensefianza-aprendizaje el estudiante habra aprendido a:

1. Seleccionar y utilizar correctamente distintas fuentes de informacién tanto en formato tradicional como electrénico.

2. Manejar e interpretar correctamente datos cuantitativos y cualitativos para convertirlos en informacion util para la toma de decisiones
3. Preparar documentos e informes presentados en un texto escrito de forma comprensible organizada, documentada e ilustrada.
4. Articular un discurso oral, estructurado, coherente, con buena diccién y empleo de vocabulario técnico.

5. Argumentar y contrargumentar.

6. Analizar la situacion de mercado de una empresa.

7. Seleccionar el publico objetivo de una empresa.

8. Fijar objetivos y disefiar estrategias de marketing para la consecucién de estos.

9. Tomar decisiones en un entorno competitivo complejo.

10. Seleccionar y utilizar de forma apropiada las herramientas de investigacion de mercados en la toma de decisiones.

11. Disefiar acciones de marketing.

12. Aprender de sus errores e introducir medidas correctoras en la estrategia de marketing.

13. Utilizar el vocabulario técnico propio de la materia.

14. Saber organizar y planificar las actividades de un departamento de marketing en el &mbito empresarial por medio de la participacion en el juego
de simulacién de toma de decisiones en marketing.

15. Transformar los datos en informacién, manejar informacién voluminosa y seleccionar qué informacién es util y cuél no.

16. Presentar en publico los objetivos del plan de marketing y responder a las criticas del director general y otros departamentos, mediante juicios ar-
gumentados y defenderse con rigor y tolerancia.

5.5.1.3 CONTENIDOS

La asignatura Simulacion y nuevas tecnologias , se divide a su vez en dos partes. Una primera hace referencia a la Simulacién cuyo objetivo es
introducir al estudiante, mediante la utilizacién de los modelos de simulacién, en un entorno virtual de mercado altamente competitivo donde pueda
desarrollar sus habilidades y capacidades en la toma de decisiones tanto estratégicas como tacticas en el &mbito de Marketing en un periodo de tiem-
po concentrado antes de intentarlas en un ambiente de negocio verdadero. Se trata de que el alumno pueda mejorar la aplicacién de sus conocimien-
tos, mejorar la comprensién de conceptos abstractos, experimentar las consecuencias de las decisiones adoptadas. La segunda parte hace referencia
a las Nuevas Tecnologias, supone el estudio tedrico-practico de la integracién por parte de la organizacién de las Nuevas Tecnologias (especialmen-
te Internet) en la Funcién de Marketing con el fin de que las actividades de marketing ¢ conducentes a alcanzar un mercado objetivo se desarrollen de
forma mas eficiente, se genere mayor valor para los consumidores y, en consecuencia, se facilite el establecimiento de relaciones a largo plazo entre
la organizacion y sus clientes. Se centrard y profundizara en la importancia de la integraciéon de las TIC como una cuestién estratégica para favorecer
la aplicacién por el director de marketing de estrategias de marketing relacional.
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En la asignatura Decisiones estratégicas en Marketing consistira en el estudio teérico-practico de toma de decisiones de politica comercial. Se tra-
ta de desarrollar el componente estratégico del Marketing: andlisis del mercado, seleccion del publico objetivo, segmentacién del mercado, posiciona-
miento, diferenciacion de la oferta comercial, es decir, disefio de la estrategia a largo plazo. Se trata de que él alumno tenga en cuenta que las decisio-
nes de Marketing a nivel operativo, marketing mix, deben ser coherentes con las decisiones de Marketing estratégicas.

5.5.1.4 OBSERVACIONES

Cada asignatura se evaluara de forma particular y deberé superarse de forma independiente.

55.1.5 COMPETENCIAS

55.15.1 BASICASY GENERALES

CGL - Ser capaces de buscar, ordenar, andizar y sintetizar lainformacion, seleccionando aguella que resula pertinente paralatoma
de decisiones.

CG2 - Saber trabajar en equipo con eficacay eficiencia

CG3 - Ser capaces de tomar decisiones tanto individual es como colectivas en su labor profesional y/o investigadora.

CG4 - Tener una actitud proactiva ante | os posibles cambios que se produzcan en su labor profesional y/o investigadora

CG5 - Ser capaces de integrar las nuevas tecnol ogias en su labor profesional y/o investigadora.

CG6 - Saber redactar y preparar presentaciones para posteriormente exponerlas y defenderlas.

CG7 - Ser capaces de analizar de forma critica tanto su trabajo como € de sus comparieros.

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

CB7 - Que los estudiantes sepan aplicar |os conocimientos adquiridos y su capacidad de resolucién de problemas en entornos
nuevos o poco conocidos dentro de contextos mas amplios (o multidisciplinares) relacionados con su area de estudio

CB8 - Que los estudiantes sean capaces de integrar conocimientos y enfrentarse ala complejidad de formular juicios a partir de
unainformacion que, siendo incompleta o limitada, incluya reflexiones sobre |as responsabilidades sociales y éticas vinculadas ala
aplicacion de sus conocimientos 'y juicios

CB9 - Que los estudiantes sepan comunicar sus conclusionesy |os conocimientosy razones Ultimas que las sustentan a piblicos
especiaizados y no especiaizados de un modo claro y sin ambigiiedades

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

55.1.5.2 TRANSVERSALES

No existen datos

5.5.15.3 ESPECIFICAS

CEL1 - Conocer las herramientas del Marketig mix y ser capaz de utilizarlas de forma adecuada a cada contexto.

CE2 - Ser capaces de establecer 1os procesos de recogida de informacién y el tipo de datos necesarios parallevar acabo la
planificacion en marketing.

CE7 - Saber presentar en publico los objetivos del plan de marketing y responder alas criticas de otros, mediante juicios
argumentados y defenderse con rigor y tolerancia.

CE8 - Ser capaces de seleccionar y desarrollar en su defecto herramientas de andlisis del mercado.

CE10 - Disefiar estrategias de marketing

CE11 - Ser capaces de tomar decisiones, desarrollar accionesy resolver problemas en marketing.

CE12 - Disefiar mecanismos de control sobre las decisiones de marketing e investigacion comercial e implementar posibles medidas
correctoras.

CE13 - Readlizar una adecuada segmentacion y seleccion del pablico objetivo

CE14 - Ser capaces de definir la estrategia de posicionamiento

CE16 - Disefiar un plan de marketing

CE17 - Ejecutar un plan de marketing

CE18 - Redactar documentos e informes en marketing e investigacion comercia

CE19 - Presentar documentos e informes en marketing e investigacion comercial

CE20 - Saber realizar las |abores propias de su profesion, tanto en empresas privadas como en organismos publicos
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55.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD
AF1 - Asistenciaa clases de teoriay 535 100
précticas

AF2 - Preparacion y estudio clasesteoria |50

AF3 - Preparacion y estudio clases 52

précticas

AF5 - Estudio y preparacion de pruebas |45 0
AF6 - Presentacion de trabajo 5 100
AF7 - Tutorias 8 0
AF8 - Evaluacién y/o examen 5 100
AF9 - Actividades complementarias 6.5 100
(seminarios, conferencias, talleres, visitas

aempresss,...)

5.5.1.7 METODOL OGIAS DOCENTES

MDL1 - Clases tedricas leccion magistral participativa

MD3 - Resolucién de casos préacticos

MD?7 - Juegos de empresa
MD9 - Debate o discusion dirigida

MD10 - Conferencias de expertos
MD11 - Grupo de trabajo
5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACION

SISTEMA DE EVALUACION PONDERACION MiNIMA PONDERACION MAXIMA
SE1 - Examen teoria 0.0 100.0
SE2 - Examen practico 0.0 100.0
SE6 - Trabajo en grupo 0.0 100.0
SE7 - Asistenciay participacion 0.0 100.0
SE9 - Presentacion oral 0.0 100.0

55NIVEL 1: Médulo Optativo: Especialidad en Comunicacion
5.5.1 Datos Basicos del Nivel 1

NIVEL 2: Especialidad en Comunicacién
5.5.1.1 Datos Basicos del Nivel 2

CARACTER Optativa

ECTSNIVEL 2 20

DESPLIEGUE TEMPORAL: Cuatrimestral

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3
20

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES
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LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Comunicacion

NIVEL 3: Comunicacién cor porativa

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa

5

Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1

ECTS Cuatrimestral 2

ECTS Cuatrimestral 3

5

ECTS Cuatrimestral 4

ECTS Cuatrimestral 5

ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7

ECTS Cuatrimestral 8

ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10

ECTS Cuatrimestral 11

ECTS Cuatrimestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA

Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Comunicacion

NIVEL 3: Comunicacién promocional

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa

5

Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1

ECTS Cuatrimestral 2

ECTS Cuatrimestral 3

5

ECTS Cuatrimestral 4

ECTS Cuatrimestral 5

ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7

ECTS Cuatrimestral 8

ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10

ECTS Cuatrimestral 11

ECTS Cuatrimestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES
No No No
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ITALIANO OTRAS
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LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Comunicacion

NIVEL 3: Direccion publicitaria

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa

5

Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1

ECTS Cuatrimestral 2

ECTS Cuatrimestral 3

5

ECTS Cuatrimestral 4

ECTS Cuatrimestral 5

ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7

ECTS Cuatrimestral 8

ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10

ECTS Cuatrimestral 11

ECTS Cuatrimestral 12

LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA

Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Comunicacion

NIVEL 3: Mensajey planificacion de medios

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa

5

Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1

ECTS Cuatrimestral 2

ECTS Cuatrimestral 3

5

ECTS Cuatrimestral 4

ECTS Cuatrimestral 5

ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7

ECTS Cuatrimestral 8

ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10

ECTS Cuatrimestral 11

ECTS Cuatrimestral 12

LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA

Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
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LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Comunicacion
5.5.1.2 RESUL TADOS DE APRENDIZAJE

Se indican aqui los resultados de aprendizaje generales y basicos a obtener al finalizar el proceso de ensefianza-aprendizaje de la materia.

Estos resultados de aprendizaje se deben alcanzar mediante la consecucién de los objetivos especificos definidos en cada una de las asignaturas que
forman parte de esta materia.

Al finalizar el proceso de ensefianza-aprendizaje el estudiante habra aprendido a:

1. Seleccionar y utilizar correctamente distintas fuentes de informacién tanto en formato tradicional como electrénico.

2. Manejar e interpretar correctamente datos cuantitativos y cualitativos para convertirlos en informacién Gtil para la toma de decisiones en comuni-
cacion.

3. Preparar documentos e informes presentados en un texto escrito de forma comprensible organizada, documentada e ilustrada.

4. Articular un discurso oral, estructurado, coherente, con buena diccién y empleo de vocabulario técnico.
5. Argumentar y contraargumentar.

6. Elaborar y dirigir una campafia de comunicacion.

7. Seleccionar y utilizar de forma apropiada las variables del mix comunicacién corporativa.

8. Seleccionar y utilizar de forma apropiada las variables del mix comunicacién promocional.

9. Seleccionar y utilizar de forma apropiada las variables de comunicacion (publicidad, promocioén, etc.)
10. Planificar la campafia de medios de comunicacion.

11. Utilizar el vocabulario técnico propio de la materia.

12. Definir una campafia de comunicacion de imagen corporativa.

13. Conocer las practicas del sector de los anunciantes, agencias de promocioén y medios de comunicacion.

14. Ser capaz de promover el desarrollo de actitudes y valores que establezcan condiciones favorables para un comportamiento ético en el desarrollo
de la actividad profesional.

55.1.3 CONTENIDOS

En la asignatura Comunicacién e Imagen Corporativa se analizara algunos conceptos tedéricos indispensables, como son los de identidad, imagen
y cultura corporativa, asumiendo que éstos son multidimensionales, se encuentran interrelacionados, y derivan en un proceso complejo de andlisis que
merece una atencion profesional y académica especializada. En segundo lugar, la asignatura pretende abordar aspectos sobre como elaborar un ma-
nual de identidad visual y un manual de gestion de la comunicacion corporativa. En tercer lugar, contempla el estudio de un conjunto de herramientas
de comunicacion corporativa del que se puede valer la empresa para generar la imagen deseada en sus publicos, con una especial atencién a la co-
municacion realizada a los miembros formales de la organizacién (trabajadores) y a los clientes. Asimismo, se estudiaran las posibilidades de gestién
de la imagen a través de la comunicacién en una situacion de crisis.

En la asignatura Comunicacién Promocional se analizaran el funcionamiento de diversas variables de comunicacién distintas a la publicidad. Se in-
tentar4 mostrar al alumno la importancia de las herramientas de comunicacién que de forma habitual se denominan Below the line. En segundo lugar,
y de forma mas especifica, se abordara el estudio de las decisiones que implica el uso de la promocién de ventas, herramienta importante dentro del
mix de comunicacién de la empresa que lleva, en muchos casos, a disputarse parte del presupuesto de comunicacién con la publicidad. En tercer lu-
gar, se introducira al alumno en el &mbito de las relaciones publicas, el marketing directo, el patrocinio y mecenazgo, y las ferias y exposiciones. Se
trata, en definitiva, de familiarizar al alumno con ciertas herramientas de comunicacién que han cobrado auge en los Ultimos afios, como consecuencia
de la saturacién publicitaria, como puede ser el marketing directo, asi como con otras que, si bien poseen una larga tradicién en el &mbito empresarial,
al alumno como consumidor pueden pasarle mas desapercibidas pero aln asi suponen un valor importante para la empresa; se trata de las relaciones
publicas, el patrocinio o las ferias.

En la asignatura Direccidn Publicitaria se analizaran tres partes basicas: mensaje y creatividad; medios publicitarios; y regulacion publicitaria. La
primera parte denominada mensaje y creatividad permite analizar la carga informativa de la publicidad convencional, asi como de otros formatos publi-
citarios no convencionales. Se completa esta primera parte con un andlisis detallado del mensaje publicitario con objeto de conocer qué contenidos,
gue resulten atractivos e interesantes, se deben ofrecer al telespectador y ayudar, de ese modo, a empresas y responsables del &mbito publicitario a
obtener unos mejores resultados en el desarrollo de sus campafias. La segunda parte, denominada Medios publicitarios, permite conocer los nuevos
formatos publicitarios convencionales versus no convencionales, asi como el desarrollo de la herramienta publicitaria en el medio Internet. La tercera
parte, Regulacion Publicitaria, analiza las principales normas juridicas nacionales, comunitarias e internacionales que afectan a la actividad publicitaria
asi como los aspectos mas relevantes de las formas de autorregulacion publicitaria.
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Enlaasignatura Mensajey Planificacion de Medios se analizaran tres aspectos béasicos: criterios de seleccion de medios; estrategiay plan de medios; y andlisis delos
formatos publicitarios y caracteristicas de los medios. La primera parte, denominada Criterios de seleccion de medios, se desglosa en cuatro temas cuya finaidad es ana-
lizar la naturaleza de la planificacion de mediosy su vinculacion con la campafia de comunicacion, para adentrase posteriormente en los criterios cualitativos, audien-
cia, econémicosy de eficiencia en la eleccion de medios. La segunda parte la configura un conjunto de herramientas de comunicacion que hemos agrupado bajo el nom-
bre Estrategia y plan de medios ; de forma especifica seintroduciraa alumno en el dmbito de los enfoques de planificacion y, de manera destacada, en los programas
de planificacion y, particularmente, en el TOM-Micro. Setrata, en definitiva, de familiarizar a alumno con ciertas herramientas informéticas como el TOM-Micro de las
cuales se posee ya un acuerdo con los propietarios, Odec, S.A. para su utilizacion en base alos datos del estudio de audiencia de la Asociacion parala Investigacion en
Medios de Comunicacion, AIMC. Finalmente esta parte concluye con la estrategia de planificacion de medios. Laterceray Gltima parte, denominada Andlisis delos for-
matos publicitariosy caracteristicas de los medios , abarca tres temas, y se centra de forma exclusiva en el estudio de la publicidad en cada uno de los medios de comu-
nicacion, analizandose |as caracteristicas desde el punto de vista de su utilizacion publicitaria, sus formatos comerciaesy lacomercializacion.

5.5.1.4 OBSERVACIONES

Cada asignatura se evaluara de forma particular y debera superarse de forma independiente.

55.1.5 COMPETENCIAS

5.5.15.1 BASICASY GENERALES

CG1 - Ser capaces de buscar, ordenar, analizar y sintetizar lainformacion, seleccionando agquella que resula pertinente paralatoma
de decisiones.

CG2 - Saber trabajar en equipo con eficacay eficiencia

CG3 - Ser capaces de tomar decisiones tanto individual es como colectivas en su labor profesional y/o investigadora

CG4 - Tener una actitud proactiva ante |os posibles cambios que se produzcan en su labor profesional y/o investigadora.

CGS5 - Ser capaces deintegrar las nuevas tecnologias en su labor profesional y/o investigadora.

CG6 - Saber redactar y preparar presentaciones para posteriormente exponerlas y defenderlas.

CG7 - Ser capaces de analizar de forma critica tanto su trabajo como el de sus compafieros.

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

CB?7 - Que los estudiantes sepan aplicar |os conocimientos adquiridos y su capacidad de resolucién de problemas en entornos
nuevos o poco conocidos dentro de contextos mas amplios (o multidisciplinares) relacionados con su area de estudio

CB8 - Que los estudiantes sean capaces de integrar conocimientos'y enfrentarse ala complejidad de formular juicios apartir de
unainformacién que, siendo incompleta o limitada, incluya reflexiones sobre las responsabilidades sociales y éticas vinculadas ala
aplicacion de sus conocimientos y juicios

CB9 - Que los estudiantes sepan comunicar sus conclusiones y los conocimientos y razones Gltimas que las sustentan a publicos
especiaizados y no especiaizados de un modo claro y sin ambigtiedades

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

5.5.1.5.2 TRANSVERSALES

No existen datos

5.5.15.3 ESPECIFICAS

CE1 - Conocer las herramientas del Marketig mix y ser capaz de utilizarlas de forma adecuada a cada contexto.

CES3 - Conocer los procesos y protocolos de captacion de informacion necesarios para observar y analizar de forma correcta el
comportamiento de los consumidores

CE7 - Saber presentar en publico los objetivos del plan de marketing y responder alas criticas de otros, mediante juicios
argumentados y defenderse con rigor y tolerancia

CES8 - Ser capaces de seleccionar y desarrollar en su defecto herramientas de andlisis del mercado.

CE10 - Disefiar estrategias de marketing

CE11 - Ser capaces de tomar decisiones, desarrollar accionesy resolver problemas en marketing.

CE12 - Disefiar mecanismos de control sobre las decisiones de marketing e investigacion comercia e implementar posibles medidas
correctoras.

CE13 - Realizar una adecuada segmentacion y seleccidn del puablico objetivo

CE14 - Ser capaces de definir la estrategia de posicionamiento

CE18 - Redactar documentos e informes en marketing e investigacion comercia

CE19 - Presentar documentos e informes en marketing e investigacién comercial
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CE20 - Saber realizar las labores propias de su profesion, tanto en empresas privadas como en organismos publicos
55.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD
AF1 - Asistencia a clases de teoriay 124 100
précticas

AF2 - Preparaciény estudio clasesteoria |90 100
AF3 - Preparacion y estudio clases 90 0
précticas

AF4 - Elaboracién de trabajos en grupo 40 0
AF5 - Estudio y preparacion de pruebas |86 0
AF6 - Presentacion de trabajo 6 100
AF7 - Tutorias 30 0
AF8 - Evaluacién y/o examen 8 100
AF9 - Actividades complementarias 26 100
(seminarios, conferencias, talleres, visitas

aempresas,...)

5.5.1.7 METODOL OGIAS DOCENTES

MD1 - Clases tedricas leccion magistral participativa

MD?2 - Discusion de articul os (lecturas)

MD6 - Desarrollo de proyectos

MDS8 - Visitaa empresas

MD10 - Conferencias de expertos
MD11 - Grupo de trabajo
5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACION

SISTEMA DE EVALUACION PONDERACION MINIMA PONDERACION MAXIMA
SE3 - Examen fnal 0.0 100.0
SE4 - Evaluacién continua 0.0 100.0
SES5 - Trabgjo individual 0.0 100.0
SEG6 - Trabajo en grupo 0.0 100.0
SES8 - Entrega de précticas 0.0 100.0
SE9 - Presentacion oral 0.0 100.0

5.5 NIVEL 1: Médulo Optativo: Especialidad en Distribucion
5.5.1 Datos Basicos del Nivel 1

NIVEL 2: Especialidad en Distribucion

5.5.1.1 Datos Basicos del Nivel 2

CARACTER Optativa

ECTSNIVEL 2 20

DESPLIEGUE TEMPORAL: Cuatrimestral

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3
20

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE
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CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Distribucién

NIVEL 3: Gestion delasrelacionesen el canal

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa

5

Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1

ECTS Cuatrimestral 2

ECTS Cuatrimestral 3

5

ECTS Cuatrimestral 4

ECTS Cuatrimestral 5

ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7

ECTS Cuatrimestral 8

ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10

ECTS Cuatrimestral 11

ECTS Cuatrimestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA

Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Distribucién

NIVEL 3: Marketing en el punto de venta

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER ECTSASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL
Optativa 5 Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1

ECTS Cuatrimestral 2

ECTS Cuatrimestral 3

5

ECTS Cuatrimestral 4

ECTS Cuatrimestral 5

ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7

ECTS Cuatrimestral 8

ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10

ECTS Cuatrimestral 11

ECTS Cuatrimestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO

CATALAN

EUSKERA
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Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Distribucion

NIVEL 3: Logisticay distribucion fisica

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa

5

Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1

ECTS Cuatrimestral 2

ECTS Cuatrimestral 3

5

ECTS Cuatrimestral 4

ECTS Cuatrimestral 5

ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7

ECTS Cuatrimestral 8

ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10

ECTS Cuatrimestral 11

ECTS Cuatrimestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Distribucion

NIVEL 3: Direccién de ventas

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa

5

Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1

ECTS Cuatrimestral 2

ECTS Cuatrimestral 3

5

ECTS Cuatrimestral 4

ECTS Cuatrimestral 5

ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7

ECTS Cuatrimestral 8

ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10

ECTS Cuatrimestral 11

ECTS Cuatrimestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO

CATALAN

EUSKERA

Si

No

No
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GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES
Especialidad en Distribucién
5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Se indican aqui los resultados de aprendizaje generales y basicos a obtener al finalizar el proceso de ensefianza-aprendizaje de la materia.

Estos resultados de aprendizaje se deben alcanzar mediante la consecucion de los objetivos especificos definidos en cada una de las asignaturas que
forman parte de esta materia.

Al finalizar el proceso de ensefianza-aprendizaje el estudiante habra aprendido a:

1. Seleccionar y utilizar correctamente distintas fuentes de informacién tanto en formato tradicional como electrénico.
2. Manejar e interpretar correctamente datos cuantitativos y cualitativos para convertirlos en informacién Util para la toma de decisiones en comuni-
cacion.

3. Preparar documentos e informes presentados en un texto escrito de forma comprensible organizada, documentada e ilustrada.
4. Articular un discurso oral, estructurado, coherente, con buena diccién y empleo de vocabulario técnico.

5. Argumentar y contraargumentar.

6. Analizar el nivel de calidad de servicio que ofrece un establecimiento comercial.

7. Seleccionar y utilizar de forma apropiada las variables del mix de marketing aplicadas a un establecimiento comercial minorista.
8. Identificar los elementos de un canal de comercializacién y delimitar sus funciones.

9. Seleccionar y organizar un equipo humano en el &rea comercial de una empresa.

10. Segmentar el mercado y seleccionar el publico objetivo de una empresa en el canal de comercializacion.

11. Identificar las componentes de la funcion logistica de una empresa en el canal de comercializacion.

12. Utilizar el vocabulario técnico propio de la materia.

13. Disefiar los canales de comercializacién de una empresa del sector distribucién comercial.

14. Conocer las costumbres y las practicas de los diferentes miembros de un canal de distribucion (fabricantes, minoristas, mayoristas y otros agen-
tes).

15. Implemementar la funcién logistica y la funcién de ventas de una empresa en el canal de comercializacion.

5.5.1.3 CONTENIDOS

En la asignatura Gestién de las Relaciones en el Canal se analizaran la naturaleza y los componentes de los canales de comercializacion, asi co-
mo su estructura, con una vision en profundidad de los intermediarios mayoristas y minoristas y las relaciones que tiene lugar entre fabricantes, distri-
buidores y consumidores con un énfasis especial en el desarrollo y gestion del canal de comercializacion. Asi, | a primera parte, que hemos denomi-
nado “las funciones del canal de comercializacion”, pretende ubicar la asignatura que va a ser objeto de desarrollo, describiéndola como una parte del
sector distribucién comercial que desempefia un conjunto de funciones especificas en el contexto econémico; se plantea después la aproximacion al
canal de comercializacién, analizando sus caracteristicas estructurales, delimitando su contenido, e investigando sus distintos modos de organizacién
desde el canal convencional hasta el canal integrado. En la segunda parte, “los componentes del canal de comercializacién”, se describe los elemen-
tos de ese canal, estudiando a los intermediarios mayoristas y minoristas, analizando las caracteristicas estructurales y funcionales del sistema comer-
cial. Por ultimo, la tercera parte de la programacion implica centrarnos en “el desarrollo y la gestion del canal de comercializacién: planificacion, coordi-
nacion y control”, es decir en las funciones de: planificacion, coordinacién, y control en el contexto del canal de comercializacion. Todo ello permite el
estudio del disefio del canal y de las decisiones y factores que influyen en su eleccién; la gestién del esfuerzo de marketing en el canal; el andlisis de
las relaciones en el seno del canal, desde la cooperacion hasta el poder y conflicto; y la evaluacion de los canales de comercializacion

En la asignatura Marketing en el Punto de Venta se analizaran el funcionamiento de las diversas variables de gestién y marketing en el punto de
venta. Asi, En el contexto de la distribucién comercial minorista, se analiza el comportamiento del comprador frente al establecimiento comercial, in-
vestigando los factores que influyen en dicho comportamiento asi como el proceso de seleccién de un punto de venta. La siguiente fase de la progra-
macién implica centrarnos en la dimensién espacial del establecimiento comercial permitiendo evaluar la opcién de localizacién en la medida en que se
describen procedimientos para evaluar el potencial econémico de la zona de atraccion. Tras esta aproximacion geografica, nos dirigimos al analisis de
las variables del marketing mix del punto de venta. Estudiaremos primero la politica de surtido y merchandising -implantacién de las secciones y la uti-
lizacién del lineal- Después la politica de precio y los problemas de fijacién y determinacién de los margenes; asi como los conceptos de publicidad y
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promocién de ventas en la distribucién comercial minorista. Y concluiremos el programa describiendo el concepto de servicio, y su incidencia en la sa-
tisfaccion de la clientela y en la evaluacion de la calidad del punto de venta.

En la asignatura Logisticay Distribucion Fisica se analizaran estas variables como el desarrollo de sistemas que permitan la integracién de la em-
presa en verdaderas cadenas de valor, yendo més alla de la simple agregacion de las funciones de almacenamiento, transporte y manipulacion de las
mercancias, incorporando el servicio al cliente como factor de éxito clave en todas estas actividades. Asi, La primera parte "Logistica y distribucion fi-
sica", tiene como objetivo delimitar el contenido actual de la funcién logistica en empresas que acttan en el sector de la distribucién comercial, esta-
bleciendo la logistica como un concepto de naturaleza dindmica. Se analiza la evolucién en el contenido de la funcién logistica y se subraya su impor-
tancia actual en un entorno altamente competitivo y se delimitan las formas de organizar la funcién logistica en la empresa. El segundo bloque temati-
co, “elementos de la funcién logistica” tiene como objetivo identificar, conceptuar y desarrollar las variables en las que se apoya una funcién logistica
eficiente. Se presentan los canales de comercializacion, los operadores logisticos, los sistemas de gestion de la informacién, el servicio al cliente y las
plataformas logisticas como tendencias actuales. Por Gltimo, la tercera fase de la programacion implica centrarnos en “las nuevas estrategias logisti-
cas” dando a conocer las nuevas tendencias que a partir de la incorporacion de las tecnologias de la informacién y la comunicacién se generan en el
disefio de la funcién logistica.

En la asignatura Direccidn de Ventas se proporciona a los alumnos una formacién completa sobre los conocimientos especificos referente al cam-
po de la venta personal y la direccién de ventas. Se analiza el ambito de la venta personal desde una perspectiva de construccién de relaciones de
asociacion con el cliente, asi como la importancia de la comunicacién y la negociacién como elementos claves que le permitan adentrarse en el pro-
ceso general de la venta, desarrollando los conocimientos requeridos para el desempefio de las responsabilidades de la direccién, evaluacion y con-
trol de vendedores, asi como las habilidades personales y de grupo y el desarrollo de un trabajo de planificacién en ventas que aborde la elaboracién
del manual de vendedor y los aspectos relacionados con la direccion de equipos de venta. En la primera parte “introduccion a la venta y la direccion de
ventas” se efectia una aproximacion al campo de la venta personal y de la direccién de ventas; se analizan aspectos relacionados con la ética en es-
te Ambito; y se aboga por la necesidad de un enfoque relacional en la venta. En la segunda parte, “la direccién del equipo de ventas” se trata aquellos
conceptos mas relevantes relacionados con la direccién de ventas, como las directrices, procedimientos y recomendaciones para una correcta planifi-
cacion, organizacién, motivacién y control de la fuerza de ventas. Se incorporan las aportaciones mas novedosas y las herramientas mas actuales em-
pleadas en la practica profesional como el uso de Internet en la seleccién de personal. En la tercera parte, “la venta personal”, centra su atencion en la
venta personal; y ello desde un prisma relacional. Asi, una vez introducido el enfoque de relaciones dentro del &ambito de la venta, se desarrolla el pro-
ceso de ventas relacional, compuesto por las etapas de inicio, desarrollo y mantenimiento de la relacién, recogiendo las estrategias y tacticas mas no-
vedosas empleadas por los vendedores en su trabajo: desde el método SPIN, el enfoque de venta adaptable, o las estrategias de servicio al cliente.

5.5.1.4 OBSERVACIONES

Cada asignatura se evaluara de forma particular y debera superarse de forma independiente.

55.1.5 COMPETENCIAS

55.1.5.1 BASICASY GENERALES

CG1 - Ser capaces de buscar, ordenar, analizar y sintetizar lainformacion, seleccionando agquella que resula pertinente para latoma
de decisiones.

CG2 - Saber trabajar en equipo con eficacay eficiencia

CG3 - Ser capaces de tomar decisiones tanto individuales como colectivas en su labor profesional y/o investigadora

CG4 - Tener una actitud proactiva ante |os posibles cambios que se produzcan en su labor profesional y/o investigadora.

CGS5 - Ser capaces deintegrar las nuevas tecnologias en su labor profesional y/o investigadora.

CG6 - Saber redactar y preparar presentaciones para posteriormente exponerlas y defenderlas.

CG7 - Ser capaces de analizar de forma critica tanto su trabajo como el de sus compafieros.

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

CB?7 - Que los estudiantes sepan aplicar 1os conocimientos adquiridos y su capacidad de resolucién de problemas en entornos
nuevos o poco conocidos dentro de contextos mas amplios (o multidisciplinares) relacionados con su area de estudio

CB8 - Que los estudiantes sean capaces de integrar conocimientos y enfrentarse ala complejidad de formular juicios apartir de
unainformacién que, siendo incompleta o limitada, incluya reflexiones sobre las responsabilidades sociales y éticas vinculadas ala
aplicacion de sus conocimientos y juicios

CB9 - Que los estudiantes sepan comunicar sus conclusionesy |os conocimientos y razones Ultimas que las sustentan a publicos
especiaizados y no especiaizados de un modo claro y sin ambigliedades

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

5.5.1.5.2 TRANSVERSALES

No existen datos

55.15.3 ESPECIFICAS

CE2 - Ser capaces de establecer |os procesos de recogida de informacién y el tipo de datos necesarios parallevar acabo la
planificacion en marketing.

CEG6 - Ser capaces de organizar y planificar las actividades de un departamento de marketing en el &mbito empresarial.
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CEY7 - Saber presentar en publico los objetivos del plan de marketing y responder a las criticas de otros, mediante juicios

argumentados y defenderse con rigor y tolerancia

CES8 - Ser capaces de seleccionar y desarrollar en su defecto herramientas de andlisis del mercado.

CE10 - Disefiar estrategias de marketing

CE11 - Ser capaces de tomar decisiones, desarrollar accionesy resolver problemas en marketing.

CE12 - Disefiar mecanismos de control sobre las decisiones de marketing e investigacion comercial e implementar posibles medidas

correctoras.

CEZ13 - Realizar una adecuada segmentacion y seleccion del pablico objetivo

CE14 - Ser capaces de definir la estrategia de posicionamiento

CE16 - Disefiar un plan de marketing

CE18 - Redactar documentos e informes en marketing e investigacion comercial

CE19 - Presentar documentos e informes en marketing e investigacién comercial

CE20 - Saber realizar |las |abores propias de su profesion, tanto en empresas privadas como en organismos publicos

55.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD
AF1 - Asistencia a clases de teoriay 130 100
précticas

AF2 - Preparaciény estudio clasesteoria |90

AF3 - Preparacion y estudio clases 90

précticas

AF4 - Elaboracion de trabaj os en grupo 50

AFS5 - Estudio y preparacion de pruebas 70

AF7 - Tutorias 24

AF8 - Evaluacion y/o examen 16 100
AF9 - Actividades complementarias 30 100
(seminarios, conferencias, talleres, visitas

aempresas,...)

5.5.1.7 METODOL OGIAS DOCENTES

MD1 - Clases tedricas leccién magistral participativa

MD2 - Discusion de articul os (lecturas)

MD3 - Resolucién de casos préacticos

MD5 - Seminarios

MD6 - Desarrollo de proyectos

MD10 - Conferencias de expertos

MD11 - Grupo de trabajo

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACION

SISTEMA DE EVALUACION PONDERACION MiNIMA PONDERACION MAXIMA
SE1 - Examen teoria 0.0 100.0
SE2 - Examen practico 0.0 100.0
SE3 - Examen fnal 0.0 100.0
SE5 - Trabajo individual 0.0 100.0
SE6 - Trabajo en grupo 0.0 100.0
SE7 - Asistenciay participacion 0.0 100.0

55NIVEL 1: Médulo Optativo: Especialidad en | nvestigacion de M er cados

5.5.1 Datos Basicos del Nivel 1
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NIVEL 2: Especialidad en I nvestigacion de M er cados

5.5.1.1 Datos Basicos del Nivel 2

CARACTER

Optativa

ECTSNIVEL 2

20

DESPLIEGUE TEMPORAL: Cuatrimestral

ECTS Cuatrimestral 1

ECTS Cuatrimestral 2

ECTS Cuatrimestral 3

20

ECTS Cuatrimestral 4

ECTS Cuatrimestral 5

ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7

ECTS Cuatrimestral 8

ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10

ECTS Cuatrimestral 11

ECTS Cuatrimestral 12

LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Investigacion de Mercados

NIVEL 3: Gestion de proyectos de investigacion comer cial

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa

5

Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1

ECTS Cuatrimestral 2

ECTS Cuatrimestral 3

5

ECTS Cuatrimestral 4

ECTS Cuatrimestral 5

ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7

ECTS Cuatrimestral 8

ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10

ECTS Cuatrimestral 11

ECTS Cuatrimestral 12

LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Investigacion de Mercados

NIVEL 3: Estadistica avanzada
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5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa

5

Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1

ECTS Cuatrimestral 2

ECTS Cuatrimestral 3

5

ECTS Cuatrimestral 4

ECTS Cuatrimestral 5

ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7

ECTS Cuatrimestral 8

ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10

ECTS Cuatrimestral 11

ECTS Cuatrimestral 12

LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA

Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Investigacion de Mercados

NIVEL 3: Técnicas de investigacion comercial

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa

5

Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1

ECTS Cuatrimestral 2

ECTS Cuatrimestral 3

5

ECTS Cuatrimestral 4

ECTS Cuatrimestral 5

ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7

ECTS Cuatrimestral 8

ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10

ECTS Cuatrimestral 11

ECTS Cuatrimestral 12

LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA

Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Investigacion de Mercados

NIVEL 3: Disefios de investigacion causal

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3
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CARACTER ECTSASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL
Optativa 5 Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1

ECTS Cuatrimestral 2

ECTS Cuatrimestral 3

5

ECTS Cuatrimestral 4

ECTS Cuatrimestral 5

ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7

ECTS Cuatrimestral 8

ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10

ECTS Cuatrimestral 11

ECTS Cuatrimestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Investigacion de Mercados

55.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Se indican aqui los resultados de aprendizaje generales y basicos a obtener al finalizar el proceso de ensefianza-aprendizaje de la materia.

Estos resultados de aprendizaje se deben alcanzar mediante la consecucion de los objetivos especificos definidos en cada una de las asignaturas que

forman parte de esta materia.

Al finalizar el proceso de ensefianza-aprendizaje el estudiante habra aprendido a:

1. Seleccionar y utilizar correctamente distintas fuentes de informacién tanto en formato tradicional como electrénico.

2. Manejar e interpretar correctamente datos cuantitativos y cualitativos para convertirlos en informacién Gtil para la toma de decisiones en comuni-
cacion

3. Preparar documentos e informes presentados en un texto escrito de forma comprensible organizada, documentada e ilustrada.

4. Articular un discurso oral, estructurado, coherente, con buena diccién y empleo de vocabulario técnico

5. Argumentar y contraargumentar.

6. Planificar y dirigir una dinamica de grupos.

7. Planificar y dirigir una entrevista en profundidad.

8. Seleccionar y utilizar de forma apropiada las técnicas cualitativas.

9. Seleccionar y utilizar de forma apropiada las técnicas cuantitativas.

10. Disefiar y aplicar técnicas cuasi-experimentales.

11. Gestionar un proyecto de investigacion.

Utilizar el vocabulario técnico propio de la materia.

Seleccionar |as técnicas més adecuadas para la busqueda de soluciones a un problema de decision en marketing.

Manejar los programas informéticos clave en latoma de decisiones en marketing para ejecutar unainvestigacion de mercados.
Conocer las costumbres y précticas de empresas e institutos de investigacion de mercados.

ENCEN N o

55.1.3 CONTENIDOS

En la asignatura Gestion de Proyectos de Investigacion Comercial. En primer lugar se establecen las lineas necesarias para el eficaz desarrollo de
la investigacion comercial. Desde la definicion del problema a investigar hasta la presentacion oral del informe de la investigacién. En segundo lugar,
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se hace referencia a las actividades méas de gestion administrativa del proceso de investigacion: gestion de la rentabilidad de la investigacion como ac-
tividad empresarial, como realizar el seguimiento y control de las actividades de investigacion (desde el control de la calidad hasta la ética con la que
se ha llevado a cabo la investigacion). En tercer lugar, habilidades directivas especificas relacionadas con la investigacion de mercados.

La asignatura Estadistica Avanzada desarrollara las técnicas estadisticas relacionadas con el estudio de Mercados, impartiéndose en primer lugar
conocimientos basicos sobre muestreo y pasando a realizar una introduccién a la utilizacién del paquete estadistico SPSS. Asi, haciendo uso de dicho
software se solucionaran, en una primera toma de contacto con el programa citado, los contrastes de hipétesis mas utilizados.

En segundo lugar se profundizara en los conceptos, metodologia, desarrollo y aplicaciéon de algunas técnicas de Andlisis Multivariante. En tercer lugar,
o de manera simultanea, se aplicaran dichas técnicas a casos y ejemplos, incidiendo en la interpretacion de sus resultados, asi como de las salidas
gue el SPSS aporta, de manera que quede de manifiesto la aplicabilidad de las mismas.

En cualquier caso se subrayara el hecho de que todos los conceptos desarrollados, ademas, pueden resultar Gtiles en aquellas situaciones que com-
porten una toma de decisiones a partir de una determinada informacion.

La asignatura Técnicas de Investigacion Comercial presenta las caracteristicas y procedimientos de aplicaciéon de diversas técnicas de investiga-
ciéon comercial de caracter cuantitativo y cualitativo. Se divide en dos bloques. En el primero se profundiza en aspectos de creciente relevancia en la in-
vestigacion comercial cuantitativa relativos al disefio de la investigacion, el proceso de medicién, la medicién de actitudes y el uso de fuentes secunda-
rias. En el segundo, referido a las técnicas cualitativas, se expone las caracteristicas, disefio y principales estrategias de la investigacion cualitativa; las
técnicas de la observacion, el grupo de discusion y la entrevista abierta; y los procedimientos manuales y asistidos por ordenador de anélisis de datos
cualitativos. Esa asignatura concluye con un apartado destinado a presentar las estrategias de articulacién de técnicas cuantitativas y cualitativas en
una investigaciéon comercial.

La asignatura Disefios de Investigacién Causal se analizan diferentes tipos de disefios de investigacion segln sus posibilidades en términos de rea-
lizacién de inferencias de caracter causal. En primer lugar, la asignatura proporciona la estructura esencial para comprender las condiciones necesa-
rias para hacer inferencias causales, mediante la exposicion de los principios del disefio experimental y cuasiexperimental y los aspectos de configura-
cién de esos disefios. En segundo lugar, se presentan las principales aplicaciones en el &mbito de la investigacién comercial en relacién con aspectos
de concepto, marca, atributos, packaging, comunicacion, etc.

5.5.1.4 OBSERVACIONES

Cada asignatura se evaluara de forma particular y debera superarse de forma independiente.

55.1.5 COMPETENCIAS

5.5.1.5.1 BASICASY GENERALES

CG1 - Ser capaces de buscar, ordenar, analizar y sintetizar lainformacion, seleccionando agquella que resula pertinente paralatoma
de decisiones.

CG2 - Saber trabajar en equipo con eficacay eficiencia

CG3 - Ser capaces de tomar decisiones tanto individual es como colectivas en su labor profesional y/o investigadora

CG4 - Tener una actitud proactiva ante | os posibles cambios que se produzcan en su labor profesional y/o investigadora.

CGS5 - Ser capaces deintegrar las nuevas tecnologias en su labor profesional y/o investigadora.

CG6 - Saber redactar y preparar presentaciones para posteriormente exponerlas y defenderlas.

CG?7 - Ser capaces de analizar de forma critica tanto su trabajo como el de sus compafieros.

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

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

CB8 - Que los estudiantes sean capaces de integrar conocimientos y enfrentarse ala complejidad de formular juicios apartir de
unainformacién que, siendo incompleta o limitada, incluya reflexiones sobre las responsabilidades sociales y éticas vinculadas ala
aplicacion de sus conocimientos y juicios

CB9 - Que los estudiantes sepan comunicar sus conclusionesy |os conocimientos y razones Ultimas que las sustentan a publicos
especiaizados y no especiaizados de un modo claro y sin ambigiiedades

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

5.5.1.5.2 TRANSVERSALES

No existen datos

5.5.15.3 ESPECIFICAS

CE2 - Ser capaces de establecer |os procesos de recogida de informacién y el tipo de datos necesarios parallevar acabo la
planificacion en marketing.
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comportamiento de |os consumidores

CE3 - Conocer los procesos y protocol os de captacion de informacion necesarios para observar y analizar de forma correcta el

CES8 - Ser capaces de seleccionar y desarrollar en su defecto herramientas de andlisis del mercado.

CE9 - Escoger latécnica de investigacion de mercados adecuada a problema planteado.

correctoras.

CE12 - Disefiar mecanismos de control sobre las decisiones de marketing e investigacion comercia e implementar posibles medidas

CE15 - Disefiar y gjecutar un plan de investigacion de mercados

CE18 - Redactar documentos e informes en marketing e investigacion comercial

CE19 - Presentar documentos e informes en marketing e investigacion comercial

CE20 - Saber realizar las labores propias de su profesion, tanto en empresas privadas como en organismos publicos

55.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD
AF1 - Asistenciaa clases de teoriay 130 100
précticas

AF2 - Preparacion y estudio clasesteoria |86

AF3 - Preparacion y estudio clases 150

précticas

AF5 - Estudio y preparacion de pruebas |80 0
AF7 - Tutorias 24 0
AF8 - Evaluacién y/o examen 10 100
AF9 - Actividades complementarias 20 100
(seminarios, conferencias, talleres, visitas

aempresss,...)

5.5.1.7 METODOL OGIASDOCENTES

MD1 - Clases tedricas leccion magistral participativa

MD?2 - Discusion de articul os (lecturas)

MD3 - Resolucion de casos practicos

MDA4 - Problemas

MD6 - Desarrollo de proyectos

MD9 - Debate o discusion dirigida

MD10 - Conferencias de expertos

MD11 - Grupo de trabajo

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACION

SISTEMA DE EVALUACION PONDERACION MINIMA PONDERACION MAXIMA
SE3 - Examen fna 0.0 100.0
SE6 - Trabajo en grupo 0.0 100.0
SE7 - Asistenciay participacion 0.0 100.0
SES8 - Entrega de précticas 0.0 100.0
SE9 - Presentacion oral 0.0 100.0

55NIVEL 1: Médulo Optativo: Especialidad en Marketing I nter nacional

5.5.1 Datos Basicos del Nivel 1

NIVEL 2: Especialidad en Marketing I nter nacional

5.5.1.1 Datos Basicos del Nivel 2

CARACTER Optativa

ECTSNIVEL 2 20

DESPLIEGUE TEMPORAL: Cuatrimestral

44171
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ECTS Cuatrimestral 1

ECTS Cuatrimestral 2

ECTS Cuatrimestral 3

20

ECTS Cuatrimestral 4

ECTS Cuatrimestral 5

ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7

ECTS Cuatrimestral 8

ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10

ECTS Cuatrimestral 11

ECTS Cuatrimestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA

Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Marketing internacional

NIVEL 3: Direccién de empresasinternacionales

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa

5

Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1

ECTS Cuatrimestral 2

ECTS Cuatrimestral 3

5

ECTS Cuatrimestral 4

ECTS Cuatrimestral 5

ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7

ECTS Cuatrimestral 8

ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10

ECTS Cuatrimestral 11

ECTS Cuatrimestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA

Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Marketing internacional

NIVEL 3: Marketing internacional

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa

5

Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1

ECTS Cuatrimestral 2

ECTS Cuatrimestral 3
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5

ECTS Cuatrimestral 4

ECTS Cuatrimestral 5

ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7

ECTS Cuatrimestral 8

ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10

ECTS Cuatrimestral 11

ECTS Cuatrimestral 12

LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA

Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Marketing internacional

NIVEL 3: Branding en mercados inter nacionales

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa

5

Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1

ECTS Cuatrimestral 2

ECTS Cuatrimestral 3

5

ECTS Cuatrimestral 4

ECTS Cuatrimestral 5

ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7

ECTS Cuatrimestral 8

ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10

ECTS Cuatrimestral 11

ECTS Cuatrimestral 12

LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA

Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Marketing internacional

NIVEL 3: Estrategias de fidelizacion de clientes

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa

5

Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1

ECTS Cuatrimestral 2

ECTS Cuatrimestral 3

5

46/ 71

7]
(0]
Q
o
o
o
.0
o
@©
o
=
R
c
S
©
@©
(]
°
(0]
»n
=
(%2}
o
=
R
@©
c
©
o
@©
el
S
(@]
]
=
(]
o
fu
©
(@]
>
o
(&}
=
7]
Q
Q
o
o
c
Ke]
o
(Y]
o
>
©
Q
(]
©
(]
»n
=
(%2}
(o8
=
o
c
(]
@
Q
©
o
=
=
(]
>
'
(]
<]
~
Te]
N~
o
%9
<
N
©
~
[o)]
[ce]
(0]
Yo}
N~
<]
~
(o]
[o)]
O
<t
(o]
<
>
[0}
(@]



https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=464699787538976245075786

: OBIERNG HIMISTERSC
4 ESPARA DE EDUCACION. CULTURA,
A ¥ DEPORTE

) m
j=1a}

Identificador : 4310904

Fecha: 15/12/2021

ECTS Cuatrimestral 4

ECTS Cuatrimestral 5

ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7

ECTS Cuatrimestral 8

ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10

ECTS Cuatrimestral 11

ECTS Cuatrimestral 12

LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Marketing internacional

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

forman parte de esta materia.

5. Argumentar y contraargumentar.

Al finalizar el proceso de ensefianza-aprendizaje el estudiante habra aprendido a:

6. Analizar la situacion de mercado de una empresa en un contexto internacional.

7. Seleccionar el publico objetivo en un contexto internacional.

9. Tomar decisiones en un entorno competitivo complejo.

11. Disefiar acciones de marketing en un contexto internacional.

Se indican aqui los resultados de aprendizaje generales y basicos a obtener al finalizar el proceso de ensefianza-aprendizaje de la materia.

Estos resultados de aprendizaje se deben alcanzar mediante la consecucién de los objetivos especificos definidos en cada una de las asignaturas que

1. Seleccionar y utilizar correctamente distintas fuentes de informacién tanto en formato tradicional como electrénico.
2. Manejar e interpretar correctamente datos cuantitativos y cualitativos para convertirlos en informacién Util para la toma de decisiones.
3. Preparar documentos e informes presentados en un texto escrito de forma comprensible organizada, documentada e ilustrada.

4. Articular un discurso oral, estructurado, coherente, con buena diccién y empleo de vocabulario técnico.

8. Fijar objetivos y disefiar estrategias de marketing para la consecucién de estos en un contexto internacional.

10. Seleccionar y utilizar de forma apropiada las herramientas de investigacion de mercados en la toma de decisiones.

12. Seleccionar y utilizar de manera apropiada las herramientas de fidelizacion.

1. Utilizar el vocabulario técnico propio de la materia.

2. Conocer y aplicar el marketing en el proceso de internacionalizacion de una empresa.
3. ldentificar las distintas précticas de |os mercados internacionales.

4. Analizar y gestionar las relaciones con los clientes.

5.5.1.3 CONTENIDOS

En la asignatura Direccion de Em presas Internacionales seeswdiarael papel de la empresa en un entorno glo-

bal. También se analizara el proceso de internacionalizacién de la empresa y los distintos métodos de entrada en los mercados internacionales. Igual-
mente se analizaran las opciones estratégicas de la empresa internacional y la organizaciéon que exige este tipo de empresas.

En la asignatura Mar ketin g Internacional se analizaran las peculiaridades culturales de los mercados internacionales. Se pres-
taré especial atencién a la tarea de investigacion del mercado, requisito previo para la seleccién de un mercado exterior. También se analizaran las
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distintas estrategias de marketing internacional que una empresa puede implementar ante una salida al exterior. Finalmente, se estudiaran las particu-
laridades que presentan las herramientas de marketing mix cuando una empresa esté disefiando e implementando su internacionalizacion.

En la asignatura Bran din gen Mercados Internacionales seanaizaréel concepto de marca y posicionamiento.

Se explicara el concepto de Branding como la estrategia para crear una personalidad de marca a nivel internacional. También se estudiaran estrate-
gias colaborativas de deco-branding a nivel internacional y la importancia de la marca pais en un contexto globalizado. Un segundo apartado funda-
mental de la asignatura sera el estudio de las herramientas de comunicacién de las que dispone una empresa para poner en marcha una estrategia de
branding a nivel internacional (ferias, Internet, publicidad, identidad corporativa, relacién con los canales,...).

En la asignatura Estrateg ias de Fidelizacion de Clientes se analizarala estrategia que debe llevar a cabo una
empresa para fidelizar clientes internacionales. Se estudiara el concepto de fidelidad y sus ventajas. A continuacién se expondran las distintas herra-
mientas de las que dispone una empresa para fidelizar a sus clientes internacionales. Estas técnicas se estudiaran tanto desde una perspectiva push
(departamento de Exportacion (técnicas de venta y direccién de ventas), programas de fidelizacién (CRM), gestién de las relaciones con los canales),
como desde una perspectiva pull (valor de marca, comunicacion, marketing directo).

5.5.1.4 OBSERVACIONES

Cada asignatura se evaluara de forma particular y debera superarse de forma independiente.

55.1.5 COMPETENCIAS

5.5.1.5.1 BASICASY GENERALES

CGL - Ser capaces de buscar, ordenar, andizar y sintetizar lainformacion, seleccionando aguella que resula pertinente paralatoma
de decisiones.

CG2 - Saber trabajar en equipo con eficacay eficiencia

CG3 - Ser capaces de tomar decisiones tanto individual es como colectivas en su labor profesional y/o investigadora.

CG4 - Tener una actitud proactiva ante |os posibles cambios que se produzcan en su labor profesional y/o investigadora.

CG5 - Ser capaces de integrar las nuevas tecnol ogias en su labor profesional y/o investigadora.

CG6 - Saber redactar y preparar presentaciones para posteriormente exponerlas y defenderlas.

CG7 - Ser capaces de analizar de forma critica tanto su trabajo como €l de sus compafieros.

CB6 - Poseer y comprender conocimientos que aporten una base u oportunidad de ser originales en €l desarrollo y/o aplicacion de
ideas, a menudo en un contexto de investigacion

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

CB8 - Que los estudiantes sean capaces de integrar conocimientosy enfrentarse ala complejidad de formular juicios a partir de
unainformacion que, siendo incompleta o limitada, incluya reflexiones sobre |as responsabilidades sociales y éticas vinculadas ala
aplicacion de sus conocimientos 'y juicios

CB9 - Que los estudiantes sepan comunicar sus conclusionesy |os conocimientos y razones Ultimas que las sustentan a publicos
especiaizados y no especiaizados de un modo claro y sin ambigiiedades

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

55.1.5.2 TRANSVERSALES

No existen datos

5.5.1.5.3 ESPECIFICAS

CEL1 - Conocer las herramientas del Marketig mix y ser capaz de utilizarlas de forma adecuada a cada contexto.

CE2 - Ser capaces de establecer |os procesos de recogida de informacién'y el tipo de datos necesarios parallevar acabo la
planificacion en marketing.

CE7 - Saber presentar en publico los objetivos del plan de marketing y responder alas criticas de otros, mediante juicios
argumentados y defenderse con rigor y tolerancia.

CE8 - Ser capaces de seleccionar y desarrollar en su defecto herramientas de andlisis del mercado.

CE10 - Disefiar estrategias de marketing

CE11 - Ser capaces de tomar decisiones, desarrollar accionesy resolver problemas en marketing.

CE12 - Disefiar mecanismos de control sobre las decisiones de marketing e investigacion comercial e implementar posibles medidas
correctoras.
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CE13 - Realizar una adecuada segmentacion y seleccidn del pablico objetivo

CE16 - Disefiar un plan de marketing

CE18 - Redactar documentos e informes en marketing e investigacion comercial

CE19 - Presentar documentos e informes en marketing e investigacién comercial

CE20 - Saber realizar |las |abores propias de su profesion, tanto en empresas privadas como en organismos publicos

55.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD
AF1 - Asistencia a clases de teoriay 130 100
précticas

AF2 - Preparaciény estudio clasesteoria | 120

AF3 - Preparacion y estudio clases 120

précticas

AF5 - Estudio y preparacion de pruebas |92 0
AF7 - Tutorias 16 0
AF8 - Evaluacion y/o examen 11 100
AF9 - Actividades complementarias 11 100

(seminarios, conferencias, talleres, visitas
aempresss,...)

5.5.1.7 METODOL OGIAS DOCENTES

MD1 - Clases tedricas leccién magistral participativa

MD?2 - Discusion de articul os (lecturas)

MD3 - Resolucién de casos préacticos

MD6 - Desarrollo de proyectos

MD10 - Conferencias de expertos

MD11 - Grupo de trabgjo

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACION

SISTEMA DE EVALUACION PONDERACION MINIMA PONDERACION MAXIMA
SE3 - Examen fnad 0.0 100.0
SE4 - Evaluacion continua 0.0 100.0
SES - Trabajo individual 0.0 100.0
SEG6 - Trabajo en grupo 0.0 100.0
SE7 - Asistenciay participacién 0.0 100.0
SE8 - Entrega de précticas 0.0 100.0

55NIVEL 1: Médulo Optativo: Especialidad en Marketing Sectorial

5.5.1 Datos Basicos del Nivel 1

NIVEL 2: Especialidad en Marketing Sectorial

5.5.1.1 Datos Basicos del Nivel 2

CARACTER Optativa

ECTSNIVEL 2 20

DESPLIEGUE TEMPORAL: Cuatrimestral

ECTS Cuatrimestral 1 ECTS Cuatrimestral 2 ECTS Cuatrimestral 3
20

ECTS Cuatrimestral 4 ECTS Cuatrimestral 5 ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7 ECTS Cuatrimestral 8 ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10 ECTS Cuatrimestral 11 ECTS Cuatrimestral 12
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LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA

Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Marketing Sectorial

NIVEL 3: Marketing de servicios

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa

5

Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1

ECTS Cuatrimestral 2

ECTS Cuatrimestral 3

5

ECTS Cuatrimestral 4

ECTS Cuatrimestral 5

ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7

ECTS Cuatrimestral 8

ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10

ECTS Cuatrimestral 11

ECTS Cuatrimestral 12

LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA

Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Marketing Sectorial

NIVEL 3: Marketing turistico

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa

5

Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1

ECTS Cuatrimestral 2

ECTS Cuatrimestral 3

5

ECTS Cuatrimestral 4

ECTS Cuatrimestral 5

ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7

ECTS Cuatrimestral 8

ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10

ECTS Cuatrimestral 11

ECTS Cuatrimestral 12

LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE
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CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Marketing Sectoria

NIVEL 3: Marketing politicoy electoral

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa

5

Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1

ECTS Cuatrimestral 2

ECTS Cuatrimestral 3

5

ECTS Cuatrimestral 4

ECTS Cuatrimestral 5

ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7

ECTS Cuatrimestral 8

ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10

ECTS Cuatrimestral 11

ECTS Cuatrimestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA

Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

Especialidad en Marketing Sectoria

NIVEL 3: Psicologia y marketing social

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER ECTSASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL
Optativa 5 Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1

ECTS Cuatrimestral 2

ECTS Cuatrimestral 3

5

ECTS Cuatrimestral 4

ECTS Cuatrimestral 5

ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7

ECTS Cuatrimestral 8

ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10

ECTS Cuatrimestral 11

ECTS Cuatrimestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO

CATALAN

EUSKERA
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Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES
Especialidad en Marketing Sectorial
5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Se indican aqui los resultados de aprendizaje generales y basicos a obtener al finalizar el proceso de ensefianza-aprendizaje de la materia.

Estos resultados de aprendizaje se deben alcanzar mediante la consecucion de los objetivos especificos definidos en cada una de las asignaturas que
forman parte de esta materia.

Al finalizar el proceso de ensefianza-aprendizaje el estudiante habra aprendido a:

1. Seleccionar y utilizar correctamente distintas fuentes de informacién tanto en formato tradicional como electrénico.
2. Manejar e interpretar correctamente datos cuantitativos y cualitativos para convertirlos en informacion til para la toma de decisiones.
3. Preparar documentos e informes presentados en un texto escrito de forma comprensible organizada, documentada e ilustrada.

4. Articular un discurso oral, estructurado, coherente, con buena diccién y empleo de vocabulario técnico.
5. Argumentar y contraargumentar.

6. Analizar la situacion de mercado de una empresa de diferente naturaleza.

7. Seleccionar el publico objetivo en los diferentes contextos especificos.

8. Fijar objetivos y disefiar estrategias de marketing para la consecucion de estos en contextos especificos.
9. Tomar decisiones en un entorno competitivo complejo.

10. . Disefiar acciones de marketing en contextos especificos.

11. Seleccionar y utilizar de manera apropiada las herramientas de marketing en contextos especificos.

12. Utilizar el vocabulario técnico propio de la materia.

13. Conocer y manejar programas informéticos clave en la toma de decisiones sobre el lanzamiento del servicio y la comercializacién del producto
destino turistico.

14. Identificar las mejores practicas del sector servicios en general.

15. Desarrollar un plan de marketing politico y un programa de marketing social.

5.5.1.3 CONTENIDOS

En la asignatura Marketing de Servicios se analizaran algunos conceptos teéricos indispensables, como son los de servicios, empresas de servicios
y mercado de consumidores de servicios, asumiendo que éstos son multidimensionales, se encuentran interrelacionados, y derivan en un proceso
complejo de andlisis que merece una atencién profesional y académica especializada. En este sentido, se estudiara el cliente como elemento central

y la investigacion de mercados para la comprensién del comportamiento del consumidor de servicios. En segundo lugar, la asignatura pretende abor-
dar aspectos sobre como desarrollar estrategias de gestién de marketing de los servicios relacionadas con el disefio y prestacion del servicio, fijacién
de precios, comunicacion y canales de distribucién de servicios. En tercer lugar, contempla el estudio de un conjunto de herramientas de gestién de
las relaciones y de la calidad del servicio de las que se puede valer la empresa para construir las relaciones con el cliente, con una especial atencion al
modelo integral de las brechas de la calidad del servicio.

En la asignatura Marketing Turistico se analizara el concepto de Marketing turistico, el funcionamiento de las organizaciones turisticas y su papel en
el marketing turistico, intentando mostrar al alumno la importancia de los sectores implicados en turismo. En segundo lugar, se abordara el andlisis es-
tratégico del mercado turistico que implica el estudio del comportamiento del turista, la investigacion de mercados en turismo, los destinos turisticos y
la planificacion estratégica de marketing en destinos turisticos. En tercer lugar, se introducira al alumno en el &mbito del marketing mix en turismo. Se
trata, en definitiva, de familiarizar al alumno con estas herramientas de decisién sobre productos y servicios turisticos, los nuevos productos en turis-
mo, la calidad de servicios en turismo, el precio, la distribuciéon comercial y la comunicacién comercial. Finalmente, y de forma mas especifica, el Mar-
keting de agentes en turismo, que posee un valor importante para la empresa.
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En la asignatura Marketing Politico y Electoral se analizaran algunos conceptos tedricos indispensables, como son los de marketing politico e inter-
cambio politico, donde también se incluyen los aspectos legales mas relevantes. En segundo lugar, la asignatura pretende abordar aspectos sobre c6-
mo investigar en marketing politico (encuestas politicas y electorales, sondeos de opinién) y, especificamente, sobre el comportamiento del elector.
En tercer lugar, contempla el estudio de la planificacion en marketing politico que implica el andlisis del mercado de votantes y del entorno, la compe-
tencia (organizaciones politicas), asi como la fijacién de objetivos, la determinacién de estrategias, implantacién y control. En cuarto lugar, se abordan
un conjunto de herramientas relacionadas con las estrategias de producto (el partido, el candidato y el programa electoral) y de comunicacién politica.
Asimismo, se estudiara la finalidad y estrategia del lobbying.

En la asignatura Psicologia y Marketing Social se distinguiran conceptualmente el Marketing, Psicologia, Marketing social, Marketing publico y Mar-
keting de las causas sociales. En segundo lugar, se analizara el funcionamiento de las campafias de marketing social en el &mbito del cambio de la
conducta social y publica, mostrando al alumno la importancia de la investigacion del marketing social. En tercer lugar, se abordara el estudio de la pla-
nificacion de marketing, destacando la segmentacion e investigacion de mercados para el posterior desarrollo de programas de marketing social. En
cuarto lugar, las decisiones relacionadas con el disefio del producto social y la comunicacién del programa social. Finalmente, se introducira al alumno
en el desarrollo y aplicaciones del marketing social mediante el estudio de diversos programas relacionados con la salud y bienestar, la calidad de vida
y entorno social, el desarrollo humano, la seguridad y el sistema legal, asi como la prevencién y tratamiento del comportamiento delictivo.

5.5.1.4 OBSERVACIONES

Cada asignatura se evaluara de forma particular y debera superarse de forma independiente.
5.5.1.5 COMPETENCIAS
5.5.15.1 BASICASY GENERALES

CG1 - Ser capaces de buscar, ordenar, analizar y sintetizar lainformacion, seleccionando aquella que resula pertinente paralatoma
de decisiones.

CG2 - Saber trabajar en equipo con eficacay eficiencia

CG3 - Ser capaces de tomar decisiones tanto individuales como colectivas en su labor profesiona y/o investigadora

CG4 - Tener una actitud proactiva ante |os posibles cambios que se produzcan en su labor profesional y/o investigadora.

CGS5 - Ser capaces de integrar las nuevas tecnologias en su labor profesional y/o investigadora.

CG6 - Saber redactar y preparar presentaciones para posteriormente exponerlas y defenderlas.

CG7 - Ser capaces de analizar de forma critica tanto su trabajo como el de sus compafieros.

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

CB?7 - Que los estudiantes sepan aplicar |os conocimientos adquiridos y su capacidad de resolucién de problemas en entornos
nuevos o poco conocidos dentro de contextos més amplios (o0 multidisciplinares) relacionados con su érea de estudio

CB8 - Que los estudiantes sean capaces de integrar conocimientos y enfrentarse ala complejidad de formular juicios a partir de
unainformacion que, siendo incompleta o limitada, incluya reflexiones sobre |as responsabilidades sociales y éticas vinculadas ala
aplicacion de sus conocimientos 'y juicios

CB9 - Que los estudiantes sepan comunicar sus conclusiones y los conocimientos y razones Ultimas que las sustentan a pablicos
especiaizados y no especiaizados de un modo claro y sin ambigtiedades

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

55.1.52 TRANSVERSALES

No existen datos
5.5.1.5.3 ESPECIFICAS
CE1 - Conocer las herramientas del Marketig mix y ser capaz de utilizarlas de forma adecuada a cada contexto.

CEY7 - Saber presentar en publico los objetivos del plan de marketing y responder alas criticas de otros, mediante juicios
argumentados y defenderse con rigor y tolerancia

CE10 - Disefiar estrategias de marketing

CE11 - Ser capaces de tomar decisiones, desarrollar accionesy resolver problemas en marketing.

CE13 - Readlizar una adecuada segmentacion y seleccion del pablico objetivo

CE16 - Disefiar un plan de marketing

CE18 - Redactar documentos e informes en marketing e investigacion comercial

CE19 - Presentar documentos e informes en marketing e investigacion comercial
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CE20 - Saber realizar las labores propias de su profesion, tanto en empresas privadas como en organismos publicos

55.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD
AF1 - Asistencia a clases de teoriay 124 100
précticas

AF2 - Preparacion y estudio clasesteoria |78

AF3 - Preparacion y estudio clases 110

précticas

AF4 - Elaboracién de trabajos en grupo 70 0
AF5 - Estudio y preparacion de pruebas 102 0
AF6 - Presentacion de trabajo 6 100
AF7 - Tutorias 4 0
AF8 - Evaluacién y/o examen 100

5.5.1.7 METODOL OGIASDOCENTES

MD1 - Clases tedricas leccion magistral participativa

MD?2 - Discusion de articul os (lecturas)

MD3 - Resolucion de casos practicos

MD5 - Seminarios

MD10 - Conferencias de expertos

MD11 - Grupo detrabgjo

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACION

SISTEMA DE EVALUACION

PONDERACION MINIMA

PONDERACION MAXIMA

SE3 - Examen fnal

0.0

100.0

SE4 - Evaluacion continua 0.0 100.0
SE6 - Trabajo en grupo 0.0 100.0
SE7 - Asistenciay participacion 0.0 100.0
SE9 - Presentacion oral 0.0 100.0
55NIVEL 1: Médulo Trabajo Fin de M aster

5.5.1 Datos Basicos del Nivel 1

NIVEL 2: Trabajo Fin de M aster

5.5.1.1 Datos Basicos del Nivel 2

CARACTER Trabajo Fin de Grado / Master

ECTSNIVEL 2 6

DESPLIEGUE TEMPORAL : Cuatrimestral

ECTS Cuatrimestral 1

ECTS Cuatrimestral 2

ECTS Cuatrimestral 3

6

ECTS Cuatrimestral 4

ECTS Cuatrimestral 5

ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7

ECTS Cuatrimestral 8

ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10

ECTS Cuatrimestral 11

ECTS Cuatrimestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES
No No No
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FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

No existen datos

NIVEL 3: Trabajo fin de master

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Trabajo Fin de Grado / Méster

6

Cuatrimestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Cuatrimestral 1

ECTS Cuatrimestral 2

ECTS Cuatrimestral 3

6

ECTS Cuatrimestral 4

ECTS Cuatrimestral 5

ECTS Cuatrimestral 6

ECTS Cuatrimestral 7

ECTS Cuatrimestral 8

ECTS Cuatrimestral 9

ECTS Cuatrimestral 10

ECTS Cuatrimestral 11

ECTS Cuatrimestral 12

LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA

Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

55.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Se indican aqui los resultados de aprendizaje generales y basicos a obtener al finalizar el proceso de ensefianza-aprendizaje del Master, puesto que el

objetivo del Trabajo Final del Master es valorar la adquisicion por parte del estudiante de las competencias definidas previamente

Al finalizar el proceso de ensefianza-aprendizaje el estudiante habra aprendido a:

1. Seleccionar y utilizar correctamente distintas fuentes de informacién tanto en formato tradicional como electrénico.
2. Manejar e interpretar correctamente datos cuantitativos y cualitativos para convertirlos en informacion Gtil para la toma de decisiones
3. Preparar documentos e informes presentados en un texto escrito de forma comprensible organizada, documentada e ilustrada.

4. Articular un discurso oral, estructurado, coherente, con buena diccién y empleo de vocabulario técnico

5. Argumentar y contraargumentar.

6. Realizar un plan de marketing completo aplicado a una situacion particular:

a. Analizar la situacién de mercado de una empresa dada

b. Seleccionar y utilizar de forma apropiada las herramientas de investigacién de mercados en la planificacion de marketing

c. Seleccionar el publico objetivo

d. Fijar objetivos y disefiar estrategias de marketing para la consecucién de estos.
e. Tomar decisiones en un entorno competitivo complejo

f. Disefiar acciones de marketing
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g. Establecer mecanismos de control

h. Planificar temporalmente

1. Utilizar el vocabulario técnico propio de lamateria

55.1.3 CONTENIDOS

El Trabajo fin de Master (supervision por el tutor asignado en sesiones de tutorias), consiste en la realizacion practica de un proyecto por parte de ca-
da uno de los estudiantes, con el objetivo Ultimo de ofrecerles la oportunidad de que adopten un enfoque multidisciplinar en la toma de decisiones mar-
keting dentro de una industria/sector/empresa determinada. El trabajo requiere que el estudiante analice datos del entorno y que aplique un gran con-
junto de habilidades y conocimientos para la resolucion de problemas empresariales reales. El objetivo del trabajo es resolver algin problema real de
manera sistematica. El trabajo debera contener objetivos claros y ser de utilidad para algtn colectivo concreto facilitando implicaciones gerenciales a
dicho colectivo (directivos, accionistas, trabajadores etc.) que puedan utilizar los resultados del mismo de manera beneficiosa. El trabajo debera de-
mostrar las competencias del alumno como profesional en el &mbito del marketing. De este modo el estudiante debe de considerar aspectos éticos, le-
gales y sociales entre otros.

5.5.1.4 OBSERVACIONES

Para la presentacion y defensa del TFM, el alumno debe de haber superado los 34 créditos ECTS que suponen las materias obligatorias (M1, M2y
M3). Este requisito no implica que el alumno no pueda comenzar a trabajar en su proyecto, inicamente es un condicionante para su depésito.

55.1.5 COMPETENCIAS

5.5.1.5.1 BASICASY GENERALES

CG1 - Ser capaces de buscar, ordenar, analizar y sintetizar lainformacion, seleccionando aguella que resula pertinente paralatoma
de decisiones.

CG2 - Saber trabajar en equipo con eficacay eficiencia

CG3 - Ser capaces de tomar decisiones tanto individual es como colectivas en su labor profesional y/o investigadora.

CG4 - Tener una actitud proactiva ante | os posibles cambios que se produzcan en su labor profesional y/o investigadora.

CG5 - Ser capaces de integrar las nuevas tecnol ogias en su labor profesional y/o investigadora.

CG6 - Saber redactar y preparar presentaciones para posteriormente exponerlas y defenderlas.

CG7 - Ser capaces de analizar de forma critica tanto su trabajo como el de sus compafieros.

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

CB7 - Que los estudiantes sepan aplicar |os conocimientos adquiridos y su capacidad de resolucién de problemas en entornos
nuevos o poco conocidos dentro de contextos mas amplios (o multidisciplinares) relacionados con su érea de estudio

CB8 - Que los estudiantes sean capaces de integrar conocimientos 'y enfrentarse ala complejidad de formular juicios apartir de
unainformacién que, siendo incompleta o limitada, incluya reflexiones sobre las responsabilidades sociales y éticas vinculadas ala
aplicacion de sus conocimientos y juicios

CB9 - Que los estudiantes sepan comunicar sus conclusionesy |os conocimientos y razones Ultimas que las sustentan a publicos
especiaizados y no especiaizados de un modo claro y sin ambigiiedades

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

55.1.5.2 TRANSVERSALES

No existen datos

5.5.1.5.3 ESPECIFICAS

CEL1 - Conocer las herramientas del Marketig mix y ser capaz de utilizarlas de forma adecuada a cada contexto.

CE2 - Ser capaces de establecer |os procesos de recogida de informacién y el tipo de datos necesarios parallevar acabo la
planificacion en marketing.

CE7 - Saber presentar en publico los objetivos del plan de marketing y responder a las criticas de otros, mediante juicios
argumentados y defenderse con rigor y tolerancia.

CES8 - Ser capaces de seleccionar y desarrollar en su defecto herramientas de andlisis del mercado.

CE9 - Escoger latécnica de investigacion de mercados adecuada al problema planteado.

CE10 - Disefiar estrategias de marketing

CE11 - Ser capaces de tomar decisiones, desarrollar accionesy resolver problemas en marketing.
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correctoras.

CE12 - Disefiar mecanismos de control sobre las decisiones de marketing e investigacion comercial e implementar posibles medidas

CE13 - Realizar una adecuada segmentacion y seleccion del pablico objetivo

CE14 - Ser capaces de definir la estrategia de posicionamiento

CE15 - Disefiar y gjecutar un plan de investigacion de mercados

CE16 - Disefiar un plan de marketing

CE18 - Redactar documentos e informes en marketing e investigacion comercial

CE19 - Presentar documentos e informes en marketing e investigacion comercial

CE20 - Saber realizar las labores propias de su profesion, tanto en empresas privadas como en organismos publicos

55.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD
AF1 - Asistenciaa clases de teoriay 2 100

précticas

AFS5 - Estudio y preparacion de pruebas 136 0

AF7 - Tutorias 10 0

AF8 - Evaluacion y/o examen 2 100

5.5.1.7 METODOL OGIAS DOCENTES

MD6 - Desarrollo de proyectos

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACION

SISTEMA DE EVALUACION

PONDERACION MiNIMA

PONDERACION MAXIMA

SE3 - Examen fnal

0.0

100.0

SE9 - Presentacion oral

0.0

100.0
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6. PERSONAL ACADEMICO

Fecha: 15/12/2021

6.1 PROFESORADO Y OTROS RECURSOSHUMANOS

Universidad Categoria Total % Doctores % Horas %

Universidad Jaume | de Castellon Profesor 6 7 0
Asociado
(incluye profesor
asociado de C.C.:
de Salud)

Universidad Jaume | de Castellon Profesor 6 7 0
colaborador
Licenciado

Universidad Jaume | de Castellon Ayudante Doctor |19 20

Universidad Jaume | de Castellon Profesor Titular |6 7
de Escuela
Universitaria

Universidad Jaume | de Castellon Catedrético de 13 13 0
Universidad

Universitat de Vaéncia (Estudi General) Profesor 3 4 0
Contratado
Doctor

Universitat de Valéencia (Estudi General) Profesor Titular |3 4 0
de Escuela
Universitaria

Universitat de Valéncia (Estudi General) Profesor Titular |34 39 0
de Universidad

Universitat de Valéncia (Estudi General) Catedrético de 20 25 0
Universidad

Universitat de Vaencia (Estudi General) Catedrético 6 7 0
de Escuela
Universitaria

Universitat de Valéncia (Estudi General) Ayudante Doctor |17 18

Universitat de Vaéncia (Estudi General) Profesor 17 4
Asociado
(incluye profesor
asociado de C.C.:
de Salud)

Universidad Jaume | de Castellon Profesor Titular |44 47 0
de Universidad

Universidad Jaume | de Castellon Ayudante 6 0 0

PERSONAL ACADEMICO

Ver Apartado 6: Anexo 1.

6.2 OTROS RECURSOSHUMANOS

Ver Apartado 6: Anexo 2.

7. RECURSOSMATERIALESY SERVICIOS
Justificacion de que los medios material es disponibles son adecuados: Ver Apartado 7: Anexo 1.

8. RESULTADOSPREVISTOS

8.1 ESTIMACION DE VALORES CUANTITATIVOS

TASA DE GRADUACION % TASA DE ABANDONO % TASA DE EFICIENCIA %
90 10 90

CODIGO TASA VALOR %

1 Rendimiento 90
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Justificacion de | os Indicadores Propuestos:
Ver Apartado 8: Anexo 1.
8.2 PROCEDIMIENTO GENERAL PARA VALORAR EL PROCESO Y LOSRESULTADOS

Los procedimientos generales para la valoracion del progreso y los resultados de aprendizaje de los estudiantes que cursan el master seran:

Los resultados obtenidos en las distintas materias (obligatorias y optativas), que seran evaluados segln lo dispuesto en las correspondientes
guias tanto en lo que concierne a conocimientos tedricos, como a conocimientos practicos.

Los resultados obtenidos globalmente en el master. Estos resultados quedaran reflejados en el expediente académico del alumno que permitira
calcular su nota media global.

Adicionalmente, para valorar el rendimiento generala del master, se considerara la calificacién obtenida por el alumno en la realizacién del Tra-
bajo Final de Master, que sera expuesto ante un tribunal de acuerdo con las normas establecidas, en el que se valora la adquisicion por parte del estu-
diante las competencias referidas en el titulo.

9. SISTEMA DE GARANTIA DE CALIDAD
ENLACE | http://www.uv.es/gade/c/docs/SGIC/V ERIFICA . pdf

10. CALENDARIO DE IMPLANTACION

10.1 CRONOGRAMA DE IMPLANTACION

CURSO DE INICIO

|2006

Ver Apartado 10: Anexo 1.

10.2 PROCEDIMIENTO DE ADAPTACION

No procede

10.3 ENSENANZAS QUE SE EXTINGUEN

CODIGO ESTUDIO - CENTRO

3002913-12004965 Master Universitario en Marketing e Investigacion de Mercados-Universidad Jaume | de
Castellon

3001979-12004965 Méster Universitario en marketing e investigacion de mercado-Universidad Jaume | de
Castellon

3002913-46014807 Méster Universitario en Marketing e Investigacion de Mercados-Universitat de Valéncia
(Estudi General)

3001682-46014807 Maéster en marketing e investigacion de mercados-Universitat de Valéencia (Estudi General)

11. PERSONAS ASOCIADASA LA SOLICITUD

11.1 RESPONSABLE DEL TiTULO

NIF NOMBRE PRIMER APELLIDO SEGUNDO APELLIDO

85301708K Algjandro Moalla Descals

DOMICILIO CODIGO POSTAL PROVINCIA MUNICIPIO

Avda. Blasco |béfiez, 13 46010 VaencialVaencia Vaencia

EMAIL MOVIL FAX CARGO

Algjandro.Molla@uv.es 620641202 963864117 Director del Departamento
de Comercializacion e
Investigacion de Mercados

11.2 REPRESENTANTE LEGAL

NIF NOMBRE PRIMER APELLIDO SEGUNDO APELLIDO

22674371M MARIA ISABEL VAZQUEZ NAVARRO

DOMICILIO CODIGO POSTAL PROVINCIA MUNICIPIO

Avda. Blasco |béfiez, 13 46010 Vaencia/Vaencia Vaencia

EMAIL MOVIL FAX CARGO

isabel .vazquez@uv.es 690919095 963864117 Vicerrectorade Estudios y
Politica Linguistica
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Identificador : 4310904

Fecha: 15/12/2021

El Rector de laUniversidad no es el Representante Legal

Ver Apartado 11: Anexo 1.

11.3SOLICITANTE

El responsable del titulo no es €l solicitante

NIF NOMBRE PRIMER APELLIDO SEGUNDO APELLIDO

259728151 Jeslis Aguirre Molina

DOMICILIO CODIGO POSTAL PROVINCIA MUNICIPIO

Avda Blasco |béfiez, 13 46010 Vaencia/Vaéncia Vaencia

EMAIL MOVIL FAX CARGO

planes@uv.es 620641202 963864117 Jefe de Seccion de Planes de
Estudioy Titulos
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10.1 CRONOGRAMA DE IMPLANTACION

Curso 2011-2012: 1° curso del master modificado

128
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		España










2. JUSTIFICACION

2.1 JUSTIFICACION, ADECUACION DE LA PROPUESTA Y PROCEDIMIENTOS

Aspectos de la memoria que se pretenden modificar y justificacién de los mismos

El Méster en Marketing e Investigacion de Mercados cuya memoria se presenta, con el fin de
cumplir con lo estipulado en los decretos 1393/2007 y 861/2010, es un titulo conjunto que se esta
ofertando por las distintas universidades participantes desde el curso 2006-07.

El titulo presentado ha pasado por diversas etapas que resumimos seguidamente:

e [Etapa previa —hasta 2006-.

Doctorado en Marketing con Mencién de Calidad (Resolucion Mencién de Calidad: 2003-04:
Resolucién de 28 de mayo de 2003 (BOE 12/06/03) MCD2003-00022; renovada 2004-05 por
resolucion de 22 de junio de 2004 de la Direccion General de Universidades; renovada 2005-
06 por resolucion de 29 de junio de 2005 de la Secretaria de Estado de Universidades e
Investigacion), primer Doctorado en Marketing con Mencion de Calidad en Espaia.

e Primera etapa —desde 2006 hasta 2009-.

Con fecha 6 de abril de 2006, se publico la resolucion de la Direccion General de
Universidades y Formacion Superior el acuerdo de implantacion del titulo Master en
Marketing e Investigacion de Mercados de acuerdo con lo establecido en el RD 56/2005 de
21 de enero, por el que se regulaban los estudios universitarios oficiales de postgrado.
Supone la transformacion del Doctorado en Marketing en el Master en Marketing e
Investigacion de Mercados, convirtiéndose en el primer Master Oficial en Marketing de
Espafia.

El programa Oficial de Postgrado en Marketing, fue distinguido con la Mencién de Calidad
(MCD-2006-00350), por Resolucion de la Secretaria de Estado de Universidades e
Investigacion, del 11 de agosto de 2006 (BOE num. 207, publicado el 30 de agosto de 2006)
para el curso 2006-07, renovada posteriormente para el curso 2007-08, el R.D. 56/2005, 19
de septiembre de 2007 y Seguimiento 2007-08 por resolucion de 19 de septiembre de 2007 y
16 de noviembre de 2007 de la Secretaria de Estado de Universidades e Investigacion (RD
56/2005).

e Etapa actual —desde 2009-.

Con la entrada en vigor del Real Decreto 1393/2007, de 29 de octubre, por el que se
establece la ordenacién de las ensefianzas universitarias oficiales, se presentd de nuevo, por
el método abreviado, la memoria del Master en Marketing para su verificacion. Con fecha 22
de junio de 2009, la comision de Verificacion de Planes de Estudio, resolvio verificar
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positivamente la propuesta de titulo de Master Universitario en Marketing e Investigacion de
Mercados por la Universidad de Valencia y Jaume | de Castellon.

La demanda del titulo es creciente desde su primera edicion. El ratio namero de solicitudes/plazas
ofertadas cada vez es mayor, demostrando el interés que este master suscita y el incremento
progresivo de la demanda que el titulo esta experimentando. En los dos primeros cursos desde la
verificacion del titulo, la demanda ha sido muy superior al nimero de plazas ofertadas y se espera
que se mantenga para los prOxXimos cursos:

e Curso 2009-10: En el curso 2009-10 se oferta, tanto por la Universidad de Valencia como
por la Universitat Jaume I, el titulo adaptado al nuevo RD 1393/2007 regulador de los Titulos
Universitarios Oficiales de Master, con las modificaciones pertinentes aprobadas por la
ANECA. Se ofertaron un total de 60 plazas entre las dos universidades quedandose 245
personas en lista de espera. En este primer curso, se implantaron las especialidades de
Comunicacion, Distribucion y Marketing Internacional.

e Curso 2010-11: En este curso se cubrieron las plazas ofertadas y 354 personas quedaron en
lista de espera.

e Curso 2011-12: La Universidad de Valencia abrio el plazo de prescripcion en el mes de
febrero y a fecha 26 de mayo de 2011, ya se han recibido 100 solicitudes.

En la péagina 22 del Anexo | de la memoria justificativa, en el apartado de ordenacion docente,
presentada y aprobada por el Consell de Govern con fecha 29-11-2005, incluida en la solicitud de
implantacion del Titulo de Master en Marketing e Investigacion de Mercados, resuelta
favorablemente por la CVAEC el 23 de enero de 2006 y publicada en DOGV 5233 de fecha 4 de
abril de 2006, se recoge el siguiente parrafo:

“NUmero de grupos

Dada la elevada demanda existente (anexo 1), se estima la puesta en marcha de un segundo grupo
en 3 / 4 cursos académicos que se financiara con los recursos liberados de las titulaciones de
segundo ciclo de Administracion y Direccion de Empresas (ADE) y, en particular, de Investigacion
y Técnicas de Mercado (ITM) que desaparecen con la puesta en funcionamiento de los grados del
Espacio Europeo de Educacion Superior.”

En consecuencia, en este documento se contempla ya la posibilidad de AMPLIAR EL NUMERO
DE PLAZAS OFERTADAS, pasando de 30 a 40 en la Universitat Jaume | de Castellon (un
unico grupo ofertado de las materias obligatorias) y de 30 a 80 en la Universitat de Valencia
posibilitando, en este Gltimo caso, la oferta de un segundo grupo de las materias obligatorias.

Durante el curso académico 2010-11 se han ofertado cuatro de las cinco especialidades incluidas en
el titulo. La especialidad en Comunicacion, la especialidad en Distribucion, la especialidad en
Marketing Internacional y, por vez primera, la especialidad de Investigacion de Mercados, que tal y
como se recogia en el memoria inicial autorizada por la Comunidad Auténoma se ofertaria en el
curso en que se dejase de ofertar la Licenciatura en Investigacion y Técnicas de Mercado (en el
curso 2010-11 ya no se ha abierto primera matricula y se ha comenzado su proceso de extincion).

Interés académico, cientifico o profesional del titulo propuesto
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Fueron varias las razones que nos llevaron a plantear en el afio 2006 el presente master:

1.- La creciente competitividad en los mercados y una oferta superior a la demanda que conduce
cada vez a méas empresas a apostar por el marketing. Hay que segmentar los mercados, elegir
aquellos segmentos mas acordes con los recursos y capacidades de la empresa, y finalmente
ejecutar con acierto la estrategia. En la prensa autonomica y nacional se habla mucho del
marketing como la tabla salvadora para dar el salto hacia adelante. Las politicas de
investigacion de mercados, la marca, el acierto en la gestion de los canales de distribucion, la
logistica, la red comercial, y la politica de comunicacion son los ejes en los que se basa el
marketing en cualquier &mbito.

2.- La demanda de profesionales que abarca la descripcion realizada en el parrafo anterior permite
sefialar la amplitud tanto en el nimero de empresas, como de profesionales interesados por el
marketing. Es por ello que un elemento a destacar en relacion a este POSTGRADO EN
MARKETING E INVESTIGACION DE MERCADOS, se refiere a los publicos objetivo a
los que se orienta:

e En primer lugar, a los ya graduados, insertados en el mercado laboral, no solo de la
Comunidad Valenciana sino de cualquier otro pais europeo, americano o asiatico. Lo que
si conviene destacar es que este master esta especialmente pensado para la Pyme, que
conforma un elevado porcentaje del tejido industrial de cualquier pais. Es posible que
muchas pequefias empresas no puedan tener un director de marketing, pero si que es
posible que algin empleado de la misma pueda matricularse en este méaster y asumir esas
tareas. En cambio un buen nimero de medianas empresas estan insertando en sus
organigramas al departamento de marketing, por lo que resulta basico que alguno de sus
integrantes sea especialista en marketing. Esto se puede conseguir si alguno de sus
integrantes cursa este master o contrata a algin estudiante que lo haya cursado.

e En segundo lugar, al recién graduado, no solo de alguna universidad de la Comunidad
Valenciana, sino también de Espafia y de Iberoamérica, fundamentalmente. Aunque el
grado faculta para ejercer una actividad profesional, no existe una especialidad en
marketing e investigacion de mercados. Tras cursar este master las posibilidades laborales
se multiplican para cualquier postgraduado.

Los datos del ultimo curso académico 2010-11, muestran como efectivamente se esta
Ilegando a ambos publicos.

Ocupacion de los estudiantes del Master curso 2010-11

Ocupacién Universidad de Valencia | Universitat Jaume |
N° Porcentaje | N° Porcentaje
Estudiantes Estudiantes

No realiza ningun trabajo remunerado | 26 65% 20 69%

Trabaja como media 15 0 mas horas a | 13 32,5% 7 24%

la semana

Trabaja como media menos de 15 horas | 1 2,5% 2 7%

a la semana

Fuente: Estadisticas del curso
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3.-

La tercera razén era la ausencia de oferta de este tipo de titulos en Espafia. Si bien existia la
titulacion de segundo ciclo de Investigacion y Técnicas de Mercado (ofertada por la Facultad
de Economia de la Universidad de Valencia y cuyo principal peso de créditos era asumido por
el Departamento de Comercializacion de Mercados), y diversos doctorados en Marketing, no
habia ningun postgrado oficial en marketing.

Actualmente, a estas razones habria que afadir:

4.-

La titulacion que hasta la fecha cuyos contenidos estaban mas proximos a este Master, la
Licenciatura en Investigacion y Técnicas de Mercado, no ha sido ajena a los cambios que se
han producido en los Gltimos afios en la oferta de titulaciones. Las distintas universidades que
ofertaban esta titulacion han optado bien por su trasformacién en un grado o postgrado o bien
por su extincion. En el caso especifico de la Facultad de Economia de la Universidad de
Valencia, la decision adoptada ha sido la extincion del titulo desde el curso 2009-2010, puesto
que parte de los contenidos vienen recogidos en el Master en Marketing e Investigacion de
Mercados y parte en el nuevo grado en ADE.

En el Libro Blanco del Titulo de Grado en Economia y en Empresa (2005), en el apartado 9.1
sugerencias sobre postgrado, se sefiala la conveniencia de ofertar la Titulacion de
Investigacion y Tecnicas de Mercado como un titulo de Postgrado en el nuevo esquema de
titulos.

Que si bien la oferta de titulos de Master Oficiales de Marketing en Espafa ha crecido, el
Maéster aqui presentado esta ya consolidado tanto a nivel nacional como internacional después
de estos cinco afios. La procedencia de los estudiantes no es solo de la Comunidad
Valenciana, nuestro principal &mbito de actuacién, sino que también proceden del resto de
comunidades auténomas, Latino América y Europa, luego tiene un caracter multicultural, tal y
como se puede apreciar en la siguiente tabla.

Lugar de nacimiento de los estudiantes del Master curso 2010-11

Lugar de Nacimiento Universidad de Valencia Universitat Jaume |

N° Estudiantes Porcentaje | N° Porcentaje

Estudiantes

Valencia ciudad/ Castellon | 14 35% 9 31%
ciudad
Espafia (Excepto CV) 10 25% 3 10,5%
Otro pais 8 20% 7 24%
Valencia provincia (Excepto | 8 20% 10 34,5
Valencia)/ Castellon
provincia (Excepto
Castelldn)

Fuente: Estadisticas del curso

7.

Para el caso concreto de la UVEG, en
http://www.fguv.org/opal/Documentos/EIL_11_partel_final.pdf se pueden consultar los datos
referentes a la insercion laboral de los titulados en ITM y ADE, incluidos en el segundo
estudio de insercion laboral de los titulados y tituladas de la Universidad de Valencia
efectuado por OPAL (Observatorio de insercion Profesional y Asesoramiento Laboral),
relativos al afio 2009. Las perspectivas de insercion laboral de los titulados en Marketing son
buenas. También se puede consultar los datos referentes a la demanda por parte de los
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empresarios en http://www.fguv.org/opal/Analisiss AAnaEmpre.asp.

8.- Los resultados de los analisis efectuados para la elaboracion del plan de estudios mostraban
una demanda creciente de formacion en marketing tanto por parte de los estudiantes como
de las empresas, lo que justificaba la conveniencia de ofertar un titulo con las caracteristicas
que aqui se definen. Esta prevision se ha cumplido con acierto en el transcurso de las cinco
ediciones del Master, tal y como se ha mostrado en apartados anteriores.

OBJETIVOS

Teniendo en consideracion los argumentos anteriormente expuestos definimos a continuacion los
objetivos del Master.

Las empresas y entidades tanto publicas como privadas necesitan tener profesionales que sepan
analizar el mercado y la demanda del consumidor; asi como investigadores preparados para avanzar
en el conocimiento en marketing. Se puede decir que, ademéas de trabajar como asalariado en
cualquier tipo de empresa y actividad, estos estudios forman futuros empresarios e investigadores.
Asi, la mision de este master queda definida por:

El compromiso en la formacion especializada tanto a nivel academico como
investigador en el ambito del marketing, de forma que se responda a la necesidad social
de especialistas universitarios con una sélida formacion para la investigacion y la
decision en marketing.

El objetivo genérico es conseguir que los estudiantes aprendan a desarrollar sus funciones en
empresas especificas de marketing (como institutos de investigacion de mercados, agencias de
publicidad, agencias de medios y consultoras, empresas de distribucién, etc.), o en los departamentos
de marketing de cualquier empresa publica o privada. En cualquier caso, deben ser capaces de
trabajar éticamente en todos los sectores y en la mayor parte de las empresas de cualquier pais, ya
que en un futuro serdn los responsables, entre otros, de las campafas de venta, imagen y
comercializacion de los productos, o de los estudios de opinion puablica ademas de las
investigaciones de mercado y los sondeos de opinion.

De manera mas especifica la mision anterior se concreta en los siguientes objetivos especificos que
intentan responder tanto al caracter académico como investigador del postgrado propuesto:

1. Formar especialistas competentes capaces de desarrollar las decisiones de marketing en
las empresas (fabricantes, comercializadores, distribuidores, anunciantes, institutos de
investigacion de mercados y agencias de publicidad, entre otras) y organizaciones no
lucrativas.

2. Formar especialistas competentes capaces de desarrollar investigacion rigurosa y
relevante en el contexto nacional e internacional.

3. Ofrecer un postgrado de especializacion en marketing e investigacion de mercados con
distintas especializaciones que respondan a las necesidades empresariales (conclusion de
las 111 Jornadas de ITM celebradas en Madrid en 2005).

4. Dotar a dichos especialistas de las destrezas requeridas para la investigacion y decision en
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marketing.

Dotar a dichos especialistas de las competencias y habilidades sociales tanto para el

trabajo individual como en equipo.

Facilitar su insercion laboral en marketing con una adecuada comprension de su rol y su

relacion con otros profesionales no expertos en marketing.

JUSTIFICACION DE LAS MATERIAS Y DE LAS ESPECIALIDADES

Para el logro de los objetivos propuestos, el plan de estudio se ha estructurado en forma de materias,
dentro de las cuales estan incluidas una relacion de asignaturas que tienen por objetivo que el
alumno llegue a lograr las competencias establecidas en el titulo. Se incluyen tanto materias
obligatorias como optativas. Las materias optativas configuran las distintas especialidades incluidas
en el Master. Esta estructura permite garantizar dos tipos de conocimientos.

1. Conocimientos geneéricos de marketing (se obtiene tras cursar las materias obligatorias).

a.

b.

Introduccion al origen y evolucién de la disciplina del marketing.
Principios basicos de la direccién de marketing.

Habilidades directivas.

Planteamiento y desarrollo de investigacion de mercados.

Analizar y entender el proceso de compra del consumidor y las variables que influyen
en él.

Analizar y entender el comportamiento social y las variables influyentes.

Estudio del marketing mix o marketing operativo a través de las herramientas de
marketing:

= Lanzamiento de un nuevo producto o gestionar uno ya existente.
= Determinacion de la fijacion del precio o realizar modificaciones del mismo.
= Seleccion y gestion de los canales de distribucion
= Decisiones sobre la creatividad y planificacion de las herramientas de
comunicacion.
Desarrollo de planes y estrategias de marketing mediante el uso de herramientas de
simulacion.

2. Conocimientos de especializacion (se adquieren cursando una de las cinco materias
optativas)

a.

b.

Especialidad en comunicacion (comunicacion corporativa, comunicacion promocional,
direccion publicitaria, mensaje y planificacion de medios).

Especialidad en distribucion (gestion de las relaciones en el canal, marketing en el
punto de venta, logistica y distribucion fisica, direccion de ventas).

Especialidad en investigacion de mercados (gestion de proyectos de investigacion
comercial, estadistica avanzada, técnicas de investigacion comercial, disefios de
investigacién causal).
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d. Especialidad en marketing internacional (marketing internacional, estrategias de
fidelizacion de clientes, branding en mercados internacionales, direccion de empresas
internacionales).

e. Especialidad en marketing sectorial (marketing de servicios, marketing turistico,
marketing politico y electoral, psicologia y marketing social).

Por ultimo, el Trabajo Fin de Master debe permitir valorar el grado de asimilacion que el alumno
tiene de los contenidos del Master.

Especialidad en comunicacién, en distribucion, en marketing internacional y en marketing
sectorial

En linea con las razones previamente expuestas que justifican la oferta del propio Master, las
razones por las que se proponen especialidades derivarian de la importancia que esta adquiriendo el
marketing en determinado tipo de organizaciones. El desarrollo del sector servicios en general, y el
creciente peso especifico que en la economia espafola poseen sectores tales como el comercio y/o el
turismo, evidenciado tanto por su contribucion al valor afiadido bruto (VAB) como por su aportacion
a la creacion de empleo, ponen de manifiesto la necesidad, cada vez mayor, de utilizar el marketing
en éstos y en otros dmbitos ajenos a la empresa industrial, y muy especialmente en su dimension
internacional, dada la creciente internacionalizacion de nuestro entramado empresarial.

Ademas, en la solicitud inicial presentada en 2006 para la aprobacion del Master Oficial en
Marketing se articuld ya el plan de estudios sobre la base de grandes especialidades que aglutinaban
los principales campos de investigacion de nuestra area de conocimiento y que han sido apuntados
en lineas previas: distribucién, comunicacion, marketing internacional y sectorial.

Finalmente, dicha estructura se configurd teniendo en cuenta las aportaciones de:

e EIl programa interuniversitario de doctorado en marketing con mencion de calidad que ya
incluia las especialidades ofertadas actualmente en el master: distribucién, comunicacion,
marketing internacional e investigacion y técnicas de mercados.

e Los contenidos de otros titulos no oficiales, algunos que tienen el reconocimiento de titulos
propios, que fueron disefiados, en linea con lo apuntado previamente, para enfatizar
diferentes variables marketing: comunicacion (a través del Master propio en Marketing y
Comunicacion que cuenta con ya con 8 ediciones), distribucion (a traves del Master en
Gestion de la Empresa Comercial que cuenta con 14 ediciones) y marketing internacional (a
traves del Master Oficial en Gestion de Negocios Internacionales).

Especialidad en Investigacion de Mercados

Mencidn aparte merece la especialidad en Investigacion de Mercados. Son numerosas las razones
que justifican su inclusion, entre las que podemos destacar:

1.- La propia denominacion del Master, Master en Marketing e Investigacion de Mercados, lo que
implica ofertar un conjunto de materias referentes a la Investigacion de Mercados,
herramienta fundamental en toda la toma de decisiones de marketing.

2.- Las tres ediciones de las jornadas sobre la titulacion de ITM en las que participaron
profesionales, asociaciones, titulados, estudiantes y docentes poniendo de manifiesto su
relevancia en el ambito académico y profesional.
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3.- La comision creada por AEDEMO (Asociacion de Estudios de Mercado y Opinion),
ANEIMO (Asociacién Nacional de Empresas de Investigacion de Mercados y Opinion
Pablica) y la Universidad, con la finalidad de promover la investigacion de mercados.

4.- En el caso particular de la Facultad de Economia (UV), la decision de extinguir el titulo de
segundo ciclo de Investigacion y Técnicas de Mercado, tras la evaluacion de las distintas
opciones posibles por parte de la CEPE (Comisién para la Elaboracién de Planes de Estudio)
del titulo y agentes implicados, teniendo en consideracion la posible afinidad entre el
Postgrado en Marketing e Investigacion de Mercados ya implantado desde el curso 2006-2007
y el hipotético o posible Postgrado resultado de la transformacion de ITM. Se acord6 ofertar
la especialidad en Investigacion y Técnicas de Mercado, dentro del Master en Marketing e
Investigacion de Mercados, actuando este como paraguas.

Esta especialidad se concretd en el plan de estudios del Master en Marketing e Investigacion de
Mercados presentado por el procedimiento abreviado para su verificacion.

SALIDAS PROFESIONALES

Con respecto a las salidas profesionales, los postgraduados en el Master en Marketing e
Investigacion de Mercados podran desarrollar sus funciones en empresas especificas de marketing,
publicidad, consultoria, distribucion comercial, etc., o en los departamentos de marketing,
publicidad y ventas de cualquier empresa publica o privada. En cualquier caso, estos profesionales
pueden trabajar en todos los sectores y en la mayor parte de las empresas de cualquier pais. Hay que
tener en cuenta que son los responsables de las campafias de venta, de imagen, de comercializacion o
de los estudios de mercado para analizar la situacion de las areas geograficas donde se quiere
introducir un producto.

Asimismo, otras posibilidades profesionales se encuentran dentro del campo de la docencia, tanto
universitaria como en ensefianzas medias.

Normas reguladoras del ejercicio profesional

No procede

Descripcion de los procedimientos de consulta internos y externos utilizados para la
elaboracion del plan de estudios

A fin de poder elaborar un programa formativo adecuado y un plan de estudios razonable, se
procedio del siguiente modo:

1. Previo a la elaboracion de la documentacion y durante la misma:

- Creacion de una Comision Interuniversitaria compuesta por los catedraticos méas antiguos en
el cuerpo del Area de Comercializacion e Investigacion de Mercados de las universidades
implicadas y Creacion de Comisiones de Trabajo en las distintas universidades de la
Comunidad Valenciana interesadas en la oferta de un Master Interuniversitario en Marketing
e Investigacién de Mercados, con el fin de estudiar la idoneidad de la oferta formativa
(estudio de la viabilidad), asi como los contenidos de la misma. En dicha comision estaban
representados tanto docentes, como el personal de administracion y servicios y estudiantes
potenciales.

Estas comisiones llevaron a cabo diversos estudios que permitieron efectuar los siguientes

12

csv: 48615015370190511420519





analisis:
e Analisis de la ensefianza en marketing en la Comunidad Valenciana.
e Analisis de la ensefianza en marketing en Espafia
e Estudio del nivel de insercion laboral y perfiles profesionales.
e Analisis de contenido de las ofertas de empleo de marketing en prensa.
e Estudio cuantitativo llevado a cabo entre una poblacion de empresas.
- Reuniones con asociaciones empresariales y asociaciones de marketing.

- Reuniones de las comisiones de trabajo del departamento con los Equipos Decanales de
aquel entonces.

- Aprobacion por parte de la Junta de la Facultad de Economia de la Universidad de Valencia
asi como de las Juntas de Facultad de los otros centros participantes.

- Aprobacion por parte del Consejo de Gobierno de la Universidad de Valencia asi como de las
Juntas de los otros centros participantes.

- Aprobacion por el Consejo Social.
Remision de la documentacion pertinente a la Conselleria de Educacion para su aprobacion.

Aprobacidon por parte de la Conselleria de Educacion la implantacion del Master en Marketing e
Investigacion de Mercados (6 abril 2006):

- Nombramiento de los 6rganos pertinentes dentro de cada una de las universidades.
- Reuniones periddicas de la Comision Interuniversitaria.

Adaptacion del plan de estudios a lo establecido en el Real Decreto 1393/2007 para su
verificacion por la ANECA por el procedimiento abreviado:

- Reuniones periddicas de la Comision Interuniversitaria.

- Reuniones en las distintas universidades entre la comision gestora del master y diversos
drganos.

- Aprobacion por parte de la Junta de la Facultad de Economia de la Universidad de Valencia
asi como de las Juntas de Facultad de los otros centros participantes.

- Aprobacion por parte de la Junta de Gobierno de la Universidad de Valencia asi como de las
Juntas de los otros centros participantes.

Remision de la documentacion pertinente a la ANECA para su evaluacion.
Verificacién del plan de estudios por la ANECA (22 junio 2009).

Diferenciacion de titulos dentro de la misma Universidad

Hoy por hoy, ninguna de las universidades implicadas en este plan de estudios ofrece un titulo
similar. En el caso concreto de la Universidad de Valencia, el titulo de segundo ciclo Investigacion y
Técnicas de Mercados seria el mas afin en cuanto a &rea de conocimiento, si bien, como previamente
se ha mencionado, los contenidos basicos de esta licenciatura han sido recogidos en la especialidad
en Marketing que se oferta dentro del titulo de Grado en Administracion de Empresas, mientras que
los avanzados son los incluidos en la Especialidad en Investigacion de Mercados incluida en el titulo
de Master. Por su parte, en la Univesitat Jaume I, no ha existido ni existe titulacion similar.
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Con respecto a los titulos no oficiales, se puede mencionar como titulos que pueden estar
relacionados, el Titulo propio ofertado de forma conjunta por la Universidad de Valencia y la
Cémara de Comercio de Valencia con el titulo Master en Marketing y Comunicacion, con
contenidos mas generalistas y basicos, dirigido a un pablico con una menor formacion en marketing
0 para personas que estén ocupando cargos relacionados con el marketing y que no dispongan de
ningin  tipo de formacion universitaria, el programa puede consultarse en
http://www.adeit.uv.es/postgrado-2011/fichabase.php?tipo=p21&codigo=11111140.
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4. ACCESO Y ADMISION DE ESTUDIANTES

4.1 SISTEMAS DE INFORMACION PREVIO

ACCIONES DE DIFUSION GENERALES A TODOS LOS MASTERS DE LA UV

La Universitat de Valéncia, a través del Centro de Postgrado informa a sus potenciales futuros
estudiantes a través de los siguientes medios de difusion:

* Informacidén Telemética:

Web corporativa de la Universitat de VValéncia:

— Portal en cuatro idiomas (castellano, valenciano, inglés y chino): www.uv.es/postgrau la que
se ofrece, entre otros: i) una ficha de todos los masters oficiales con informacion general
(incluyendo un link a la web del Master), descripcion, objetivos, requisitos especificos de
admisién, criterios de admision, salidas profesionales, plan de estudios, etc., ii) informacién
sobre precios y becas y los links correspondientes, iii) un apartado dedicado a la
preinscripcion y admision: instrucciones, solicitud de admision, requisitos adicionales para
titulados extranjeros, listas de estudiantes admitidos y excluidos, y iv) instrucciones para

formalizar la matricula. .
— Dossier de prensa de la Universidad: https://webges.uv.es/uvRecullWeb/public

— Pagina web de cada centro de la Universidad con informacion de los masters que se

imparten en ellos o en sus departamentos adscritos.

Webs de entidades locales, de la Generalitat VValenciana, cAmara de comercio

(www.anetcom.es), oficinas de empleo (subvenciones), entidades bancarias (préstamos y

ayudas).

Web del portal europeo de masters (www.mastersportal.eu), donde es posible consultar la oferta

por paises clasificada segun disciplinas de interés.

* Informacidn impresa:

Carteles-guia de los masteres ofertados, expuestos en tablones de anuncios de los centros.
Folletos de los masteres individualizados expuestos en los puntos de informacion de las
Facultades y Departamentos (realizados a cargo de los masteres o por el Vicerrectorado de
Comunicacion y Relaciones Internacionales y Vicerrectorado de Posgrado).

Guias de estudios de postgrado editadas por el DISE en castellano y valenciano. Los
ejemplares reenvian por correo a los centros de ensefianza secundaria de la Comunidad
Valenciana y se reparten en mano en las ferias del sector de la educacion, como son los casos
de Formaemple@, el Salon de la Formacion y el Empleo (Valencia), Educ@emplea, el saldn
del Empleo y la Formacion (Alicante), el Foro de Empleo organizado anualmente por la
Universitat de Valencia, Ferias internacionales (Beijing, Nafsa), etc. En todos ellos, las
universidades instalan stands propios atendidos por personal cualificado del Area de
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Informacion que responde a todas las dudas y consultas.

— Insercion de logos en Conferencias organizadas por Institutos de Investigacion, Centros,
Departamentos, etc...

— Carteles publicitarios expuestos en la via publica o visibles desde la misma.

— Publicidad en periddicos de &mbito universitario, autonémico y nacionales.

— Publicidad en periddicos locales gratuitos.

* Informacidn personalizada:

Consultas realizadas en la direccion de correo electrénico postgrado@uv.es
Atencion al pablico por el personal del Centro de Postgrado
Informacion por Servicios de la Universidad: DISE

ACCIONES DE DIFUSION ESPECIFICAS DEL MASTER:

Los canales de difusion que se emplearan para informar a los potenciales estudiantes sobre el Titulo
y sobre el proceso de matriculacién que le faciliten su incorporacion a la Universidad y al Titulo
serian entre otros:

a. Folleto informativo en el que se recojan los objetivos, estructura, responsables y criterios de
admision.

Web especifica del programa de postgrado en el que apareceran las dos universidades
participantes, actualmente vigente (www.masterenmarketing.es).

Consultas realizadas en la direccion de correo electronico mastermarketing@uv.es

Web de las distintas universidades.

Notas de prensa.

Mailing a responsables de marketing de empresas e instituciones.

Participacion en Jornadas de presentacion de titulo de Master. Asi como en todos aquellos
ambitos administrativos que establezcan cada una de las universidades.

o

Q@ +o a0

19

csv: 48615031248822921283357



mailto:postgrado@uv.es�

http://www.uv.es/cim�

mailto:mastermarketing@uv.es�



				2011-07-20T17:02:07+0200

		España










5. PLANIFICACION DE LAS ENSENANZAS

5.1 DESCRIPCION DEL PLAN DE ESTUDIOS EN CREDITOS ECTS

Obligatorios: 34
Optativos: 20
Préacticas Externas: 0
Trabajo Fin de Master: 6
TOTAL: 60

A) DESCRIPCION GENERAL DEL PLAN DE ESTUDIOS

La estructura del plan de estudios del Master en Marketing e Investigacion de Mercados es la que se
recoge en la siguiente tabla. Se ha organizado en materias que incluyen varias asignaturas que
constituyen unidades coherentes desde el punto de vista disciplinar, siendo la lengua utilizada en los

procesos formativos el Castellano.

Estructura del Master en Marketing e Investigacién de Mercados

MASTER ACADEMICO: 60 créditos
Obligatorios: 34

Optativos: 20

Practicas externas: 0

Trabajo fin de master: 6

TOTAL: 60

Materia 1. Desarrollo de habilidades sociales y directivas y entorno operativo de marketing. 15
créditos.

Habilidades directivas y de direccién de equipos (5 créditos)

Disefio del marketing operativo en el lanzamiento de un nuevo productos (10 créditos)
Materia 2. Diagnostico estratégico del mercado en la planificacion marketing. 10 créditos.

Técnicas multivariables de investigacion de mercados (5 créditos)

Analisis avanzado del consumidor y la competencia en el plan de marketing (5 créditos)
Materia 3. Estrategia, simulacion y nuevas tecnologias. 9 créditos.

Simulacién y nuevas tecnologias (5 créditos)

Decisiones estratégicas en marketing (4 créditos)

Materia 4. Especialidad en comunicacién. 20 créditos.
Comunicacion corporativa (5 créditos)
Comunicacion promocional (5 créditos)
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Direccion publicitaria (5 créditos)
Mensaje y planificacion de medios (5 créditos)

Materia 5. Especialidad en distribucién. 20 créditos.

Gestidn de las relaciones en el canal (5 créditos)
Marketing en el punto de venta (5 créditos)
Logistica y distribucién fisica (5 créditos)
Direccion de ventas (5 créditos)

Materia 6. Especialidad en investigacion de mercados. 20 créditos.
Gestion de proyectos de investigacion comercial (5 créditos)
Estadistica avanzada (5 créditos)

Técnicas de investigacion comercial (5 créditos)
Disefios de investigacion causal (5 créditos).

Materia 7. Especialidad en marketing internacional. 20 créditos.
Direccion de empresas internacionales (5 créditos)
Marketing internacional (5 créditos)

Branding en mercados internacionales (5 créditos)
Estrategias de fidelizacion de clientes (5créditos)
Materia 8. Especialidad en marketing sectorial.20 créditos.
Marketing servicios (5 créditos)
Marketing turistico (5 créditos)
Marketing politico y electoral (5 créditos)
Psicologia y marketing social (5 créditos)

Materia 9. Trabajo fin de master. 6 créditos.

Para la obtencién del titulo del Master el alumno debe superar en total 60 créditos ECTS, que
comprenden:
- 34 créditos ECTS obligatorios compuesto por tres materias (1, 2 y 3), que se

impartiran en el primer cuatrimestre.

- 20 créditos ECTS optativos, estructurados en materias de especializacion (4, 5, 6, 7, y
8), que se impartiran en el segundo cuatrimestre.

- Trabajo Fin de Master: todos los alumnos deberan elaborar y defender un Trabajo Fin
de Master (materia 9), con un valor de 6 créditos ECTS, que se realizara en la fase
final del plan de estudios y que estd orientado a que el estudiante demuestre la
adquisicion de las competencias asociadas al titulo.

La oferta de cinco materias optativas da la opcion al estudiante de completar sus conocimientos
generales en marketing ahondando en aquella rama que mas se ajuste a sus preferencias
profesionales e investigadoras. El caracter interuniversitario del master permite la variedad ofertada.

Por ultimo, si bien en el plan de estudios del Master no se contempla la realizacion de précticas, el
alumno que lo desee, podré acogerse al sistema de practicas voluntarias ofertado desde las distintas
Universidades participantes, si bien, estas no estaran incluidas en el plan de estudios, ni computaran
a efectos de obtencion del titulo.

El esquema del plan de aprendizaje propuesto obedece a la figura representada a continuacién. La
idea que subyace tras la misma defiende que el postgrado en marketing e investigacion de mercados
persigue la consecucion de seis objetivos especificos. Para los mismos se ha reflexionado acerca de
los conocimientos, competencias y habilidades sociales que deberian ser facilitados al estudiante del
mismo. Del mismo modo y fruto de los objetivos y conocimientos establecidos y que pueden ser
alcanzados a través de las materias ofertadas, el estudiante adquiere una serie de competencias y
habilidades sociales que le permitiran estar perfectamente preparado para su desarrollo profesional.
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Proceso de aprendizaje y desarrollo del perfil profesional del postgraduado en marketing
e investigacion de mercados

Objetivos

Conocimiento
S genéricos

Competencias

especificos

Conocimientos

Conocimiento
s especificos

Habilidade
s sociales

Competenicis

Aprovechamiento de las materias del
plan de estudios del postgrado

RELACION ENTRE OBJETIVOS Y MATERIAS

Objetivos

Materias

Formar especialistas competentes capaces de desarrollar
las decisiones de marketing en las empresas (fabricantes,
comercializadores, distribuidores, anunciantes, institutos
de investigacion de mercados y agencias de publicidad,
entre otras) y organizaciones no lucrativas.

Todas las materias

Formar especialistas competentes capaces de desarrollar
investigacion rigurosa y relevante en el contexto
nacional e internacional.

Todas las materias.

Ofrecer un postgrado de especializacion en marketing e
investigacion de mercados con multiplicidad de
especializaciones que respondan a las necesidades
empresariales.

Las asignaturas de las cinco materias de especialidad
propuestas (comunicacion, distribucion, investigacion de
mercados, marketing internacional y marketing sectorial).

Dotar a dichos especialistas de las destrezas requeridas
para la investigacion y decision en marketing.

Materias obligatorias
Especialidad en investigacion de mercados.
Trabajo fin de master.

Dotar a dichos especialistas de las competencias y
habilidades sociales tanto para el trabajo individual
€OMo en equipo.

Todas las materias.
Trabajo fin de master.

Facilitar su insercién laboral en marketing con una
adecuada comprension de su rol y su relacion con otros
profesionales no expertos en marketing.

Desarrollo de habilidades sociales y directivas y entorno
operativo de marketing

RELACION ENTRE CONOCIMIENTOS Y MATERIAS

Conocimientos Materias

Conocimientos genéricos comunes

Materia 1. Desarrollo de habilidades sociales y directivas y entorno operativo
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(formacidn académica). de marketing

Materia 2. Diagnostico estratégico del mercado en la planificacion marketing.
Materia 3. Estrategia, simulacion y nuevas tecnologias.

Materia 9. Trabajo fin de master.

Materia 4. Especialidad comunicacion  (comunicacion  corporativa,
comunicacién promocional, direccién publicitaria, mensaje y planificacion de
medios).

Materia 5. Especialidad distribucion (gestion de las relaciones en el canal,
marketing en el punto de venta, logistica y distribucién fisica, direccién de
ventas).

Materia 6. Especialidad investigacién de mercados (gestién de proyectos de
investigacién comercial, estadistica avanzada, técnicas de investigacion
comercial, disefios de investigacion causal)

Materia 7. Especialidad marketing internacional (direccion de empresas
internacionales, marketing internacional, branding en mercados internacionales,
estrategias de fidelizacion de clientes).

Materia 8. Especialidad marketing sectorial (marketing de servicios, marketing

Conocimientos de especializacion

turistico, marketing politico y electoral, psicologia y marketing social).

RELACION ENTRE COMPETENCIAS ESPECIFICAS Y MATERIAS

Cod. [1]2]3]a]s]e6]7[8]ofJ1wo]1m]12]13]14]15]16]17]18]19] 20
Materias obligatorias

M1 X X | X | XX X | X | X[ X |X X X | X | X
M2 X | X X | X X X X X | X | X
M3 | X | X X | X X X X [ X [X X | X | X[ X |X
M9 X | X XXX X[ X[X|[X|X|X|X X | X | X
Materias optativas

M4 | X X X | X X | X | X [ X |X X | X | X
M5 X X | X | X X | X | X | X |X X X | X | X
M6 X X | X X X X | X | X
M7 | X X | X X | X | X | X X X | X | X
M8 | X X X | X X X X | X | X

B) PLANIFICACION Y GESTION DE LA MOVILIDAD DE ESTUDIANTES PROPIOS
Y DE ACOGIDA

Movilidad de estudiantes propios: como quiera que el programa es interuniversitario, el alumno debe
de estar dispuesto a desplazarse en el ambito de nuestra Comunidad Auténoma. Las diferentes
especializaciones previstas en el plan de estudio y que serdn impartidas por las diferentes
universidades fomentan la interrelacidn entre estudiantes y docentes de las dos universidades. En el
caso de disponer de becas para tal fin se informara al alumnado. Hasta la fecha los alumnos del
Master se han podido beneficiar de las becas de movilidad del Ministerio. No obstante, en Gltima
instancia el alumno sera el responsable de financiar dichos desplazamientos. Con el fin de facilitar
esta movilidad, sobre todo en caso particular de las materias de especializacion se elaboraran los
horarios de forma conjunta.
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Movilidad estudiantes de acogida: el 6rgano responsable de la gestion de la movilidad sera el
servicio que asi dictamine las universidades participantes, concretamente la Oficina de Relaciones
Internacionales. Existe la posibilidad de realizar intercambios Erasmus a nivel de Postgrado, con las
universidades con las que se tenga firmado convenio. También es posible el intercambio de
estudiantes con otras universidades fuera de los convenios Erasmus siempre y cuando este vigente el
convenio de colaboracion entre las universidades interesadas y las receptoras.

C) MECANISMOS DE COORDINACION

Comision interuniversitaria: responsable en ultima instancia de la coordinacion docente entre las
universidades implicadas. Entre las tareas a realizar figuran: definicion de competencias del titulo,
estructura, competencias de las materias, horarios, criterios de evaluacion globales, todo lo referente
al Trabajo Fin de Maéster.

Comision de Coordinacion Académica (CCA): Una por Universidad participante. Serd la
responsable del correcto funcionamiento del Master en su Universidad. Velara por el cumplimiento
de lo dictaminado por la Comision interuniversitaria. Bajo su responsabilidad estara el coordinador
de las materias obligatorias y cada uno de los coordinadores de las cinco materias de especialidad.

Coordinador/a de Materias Obligatorias: Se nombrara a una persona que sera responsable de la
coordinacion y seguimiento de las actividades realizadas dentro de este ambito.

Coordinador/a por Materia de Especialidad: Se nombrara uno por especialidad.
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6.1 PERSONAL ACADEMICO

6.1.1 Personal académico disponible

Los departamentos mayormente implicados en la docencia de los contenidos del Méster son el
Departamento de Comercializacion e Investigacion de Mercados de la Facultad de Economia de la
Universidad de Valencia y el Departamento de Administracion de Empresas y Marketing de la
Facultad de Ciencias Juridicas y Econémicas de la Universitat Jaume |, concretamente el Area de
Comercializacién e Investigacion de Mercados, y sobre los datos de estos dos se han realizado los
calculos.

Tambien se cuenta con la participacion de profesorado perteneciente a otros departamentos. En el
caso concreto de la Universidad de Valencia, los departamentos también implicados son: Direccion
de Empresas Juan José Renau Piqueras, Metodologia de las ciencias del comportamiento, Economia
Aplicada y Sociologia. Con respecto a la Universidad Jaume | también hay que mencionar la
participacion del departamento de Economia.

La plantilla de profesores participantes en la imparticion de la docencia del Master en las distintas
sedes, estd ampliamente consolidada. Sin considerar la participacion de los profesores asociados, el
100% de los profesores en ambas universidades son doctores. Mas del 60 % de la carga de la
docencia es asumida por los Catedraticos de Universidad y los profesores Titulares de Universidad,
con un ratio de 1.3 sexenios.

En el conjunto de Espafia el area de comercializacion e investigacion de mercados es un area de
empresa joven frente a otras areas con mayor tradicion. Son pocos los departamentos especificos en
esta area de conocimiento, siendo el Departamento de Comercializacion e Investigacion de
Mercados de la UV, uno de ellos. A este respecto es necesario hacer notar que este departamento es
uno de los mas grandes de Espafa y el que mas catedraticos aglutina, con dos 0 mas sexenios.

Distribucion del profesorado por Universidad

‘ Categoria ‘ Nimero prof. ‘ % Total | N° Doctores ‘ %Doctores | Sexenios | Quinguenios | Trienios
Universitat de Valéncia

CuU 7,00 0,20 7,00 0,24 16 28 48

TU 12,00 0,34 12,00 0,41 8 29 55

CEU 2,00 0,06 2,00 0,07 1 4

TEU 1,00 0,03 1,00 0,03 0 3 5

Contratado Dr 1,00 0,03 1,00 0,03 1 5 13

Ayudante DR 6,00 0,17 5,00 0,17 2 8

Profesor Asociado 6,00 0,17 1,00 0,03

Total 35,00 1,00 29,00 1,00 26 71 136
Universitat Jaume |

CuU 2,00 0,13 2,00 0,13 5,00 7,00 13

TU 7,00 0,44 7,00 0,47 7,00 23,00 40

TEU 1,00 0,06 1,00 0,07 4,00 7

Colaborador 1,00 0,06 1,00 0,07
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Ayudante Dr 3,00 0,19 3,00 0,20
Ayudante 1,00 0,06 0,00 0,00
Asociado TP 1,00 0,06 1,00 0,07
Total 16,00 1,00 15,00 1,00 12 34 71

6.1.2 Mecanismos para asegurar la igualdad entre hombres y mujeres y la no discriminacion
de personas con discapacidad

La Universitat de Valéncia garantiza la aplicacion de los criterios de actuacion, principios y medidas
previstos en los Capitulos I,11'y 111 del Titulo V de la Ley Organica 3/2007, de 22 de marzo, para la
igualdad efectiva de mujeres y hombres y disposiciones concordantes de la Ley 7/2007, de 12 de
abril, del Estatuto Basico del Empleado Publico.

Los 6rganos de seleccion del profesorado son preferentemente paritarios, procurando la presencia
equilibrada de mujeres y hombres, salvo imposibilidad objetiva justificada.

Las convocatorias de concursos para la seleccion del profesorado se ajustan a lo dispuesto en el Real
Decreto 2271/2004, de 3 de diciembre, que regula el acceso al empleo publico y la provision de
puestos de trabajo de las personas con discapacidad. La reserva de plazas para personas con
discapacidad se aplicara en la medida en que lo permita el nimero de plazas de las mismas
caracteristicas que sean ofertadas, teniendo en cuenta que la identidad viene dada por el cuerpo
funcionarial o figura de profesor contratado, &rea de conocimiento, régimen de dedicacion y, en su
caso, perfil docente o linguistico de las plazas.

La Universitat de Valéncia cuenta con medidas contra la discriminacion y de accién positiva
ajustadas a las disposiciones de la Ley 51/2003, de 2 de diciembre de igualdad de oportunidades, no
discriminacion y accesibilidad universal de las personas con discapacidad, las cuales se regulan en el
Reglamento de Medidas para la Integracion del Personal Docente e Investigador de la Universitat de
Valéncia, aprobado por acuerdo del Consejo de Gobierno de fecha 31 de octubre de 2007.
Concretamente se contemplan ayudas econdmicas a la carrera docente, destinadas a compensar
gastos adicionales (adquisicion de ayudas técnicas o contratacion de personal de apoyo) y ayudas de
apoyo a la docencia (accesibilidad a espacios y recursos, eleccion de horarios y campus, reduccion
de docencia...)

En el organigrama de la Administracion Universitaria, la Delegacion del Rector para la Integracion
de Personas con Discapacidad en la Universitat de Valéncia tiene atribuidas competencias
especificas en la materia con el fin de impulsar las acciones necesarias para hacer efectiva la
igualdad y la no discriminacién. En el ambito de la igualdad de géneros, de acuerdo con lo dispuesto
en la Disposicion Adicional Duodécima de la Ley Organica 4/2007, de 12 de abril, se constituyo la
Unidad de Igualdad, con rango de Servicio General.
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6.2 OTROS RECURSOS HUMANOS

Otro profesorado

En todas las materias del master se cuenta con la participacion tanto de profesionales como de
académicos de otras universidades diferentes de las que suscriben este convenio. Se tiene como
objetivo que la participacion de profesorado externo suponga al menos el 10% de los créditos del
Master.

Entre las empresas que ya han intervenido y han mostrado su interés en continuar hay tanto
empresas privadas como publicas, en la tabla adjunta se relaciona alguna de las empresas
participantes tanto del ambito publico como privado, asi como nacionales como internacionales.

Filiacion

Helados Estiu Gerencias Levante -Sur

Zenith Media AXA Seguros e inversiones
Importaco Ciudad de las Artes y las Ciencias

Grupo Cortefiel

Gerencias Levante -Sur

BLABLA SPAIN

Cémara de Comercio de Valencia

Agencia publicitaria Unitrés S.A.

R&Mk

AICE

Université de Cergy Pontoise (Francia)

Zenith Br Media

Instituto de Tecnologia Ceramica

Zenith Br Media

Céamara de Comercio de Castellon

El Aguila, S. A.

Sucesores de Sebastian Roca

Grupo Cuestién

Autoridad Portuaria de Castellén

Media Planning Levante

Polytechnic Seindjoki (Finlandia)

Media PlanningGroup

Salford University (Gran Bretafia)

Carnes Estelles

AXA Seguros e inversiones

DAPA 2008 SL

L’Oreal

Personal de apoyo

Becario de colaboracion. Para el curso 2010-11 se cuenta con el apoyo de un estudiante del Master
que ha accedido a través de las becas de colaboracién, convocadas a tal fin, por la Universidad de
Valencia

Esté previsto que se pueda contar con esta figura en los préximos cursos

Personal de administracion y servicios.

En ambas universidades se cuenta con el apoyo del personal de administracion y servicios de los
departamentos de Comercializacion e Investigacion de Mercados (UV) y el Departamento de
Administracion de Empresas y Marketing (UJI). Ademas se cuenta con los recursos que a tal fin se
ponen por parte de las distintas universidades.
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7. RECURSOS MATERIALES Y SERVICIOS

7.1 JUSTIFICACION DE QUE LOS MEDIOS MATERIALES DISPONIBLES SON
ADECUADOS

Los espacios a disposicion de los estudiantes del Master son multiples y los directamente
relacionados con la docencia se encuentran ubicados en el Campus dels Tarongers.

La Universitat de Valencia, a través de la Delegacion para la Integracion de Personas con
Discapacidad y con la participacion de diferentes areas y servicios, ha impulsado acciones tendentes
a favorecer el cumplimiento de la Ley 51/2003 de 2 de diciembre, de igualdad de oportunidades, no
discriminacién y accesibilidad universal de las personas con discapacidad.

Medios Materiales

Recursos en el Aulario SUR

Aulas docentes: En numero de 51, todas ellas cuentan con un ordenador para el profesor con pantalla
integrada en la mesa, teclado y ratén inalambrico, videoproyector, pantalla con mando eléctrico y
teléfono. Adicionalmente, 15 de estas aulas cuentan con mobiliario mévil y 20 tienen conexiones
eléctricas en las mesas para uso de ordenadores.

Ademas existen 9 aulas informaticas con ordenadores para estudiantes, 4 aulas duales (docentes e
informaticas y 3 aulas de idiomas (audiovisuales) dotadas de TV y video.

Espacios para trabajo en grupo, estudio y libre acceso a Internet: Distribuidas en la primera y la
tercera planta, existen 10 salas de estudio y un aula de libre acceso a Internet dotada de 109 equipos.

Otros recursos docentes: 2 baules informaticos, dotados de red wifi con 16 ordenadores portatiles
cada uno de ellos y 5 armarios con TV y video, para facilitar la docencia en cualquiera de las aulas.

Espacios para representacion estudiantil y asociaciones

Recursos en la Facultat d"Economia

Espacios en el Hall: Existen 16 puestos dotados con recursos informaticos y libre acceso a Internet.

Salas para Seminarios y Conferencias: Las denominadas Ignasi Villalonga y Manuel Sanchez Ayuso
estan dotadas con infraestructura de red, ordenador, videoproyector y pantalla tactil, megafonia y
cabinas de traduccion simultaneas. EIl Saldn de Grados, con un equipamiento similar, esta disefiado
como sala multifuncional con mobilario mavil e infraestructura para 50 ordenadores portatiles.

Aulas departamentales y salas de informatica a disposicidn de los estudiantes de Master o doctorado:
Todos los departamentos con docencia en el Master tienen un aula departamental en donde se
realizan seminarios sesiones de trabajo etc. Tienen también salas de informatica, utilizables por
los/las estudiantes de postgrado.

Biblioteca de Ciencias Sociales Gregorio Maians

Ubicada en el Campus dels Tarongers, la biblioteca dispone de 18.514m? y 1.244 puestos de lectura.
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Entre sus fondos existen importantes colecciones de material bibliografico especializado en ciencias
sociales y juridicas y proporciona el acceso a numerosas bases de datos, revistas electrénicas y e-
libros. El edificio cuenta con 94 ordenadores para la utilizacion de usuarios, red inalambrica e
instalaciones de toma de red eléctrica y electronica en las mesas de estudio. También existen
espacios para trabajos en grupo por parte de investigadores.

En todos los edificios: Aulario Sur, Facultat d"Economia y Biblioteca de Ciencias Sociales existe red
WIFI a disposiciones de los usuarios.

Instalaciones deportivas

En el propio Campus existen unas instalaciones deportivas a disposicion de toda la comunidad
universitaria.

Servicios disponibles:

Servicio_General de Postgrado. Encargado de insertar los estudios de Masteres oficiales en el
nuevo sistema educativo. Coordina y gestiona todas las modalidades de postgrados ofertados por la
Universitat de Valencia: Masteres oficiales, doctorados, Masters propios y otros titulos
especializados.

Oficina de Relaciones Internacionales. Gestiona la realizacion de convenios e intercambios
internacionales.

Delegacion para la Integracion de Personas con Discapacidad (DPD). Entre otras acciones
realiza funciones de apoyo en la docencia y evaluacion (adaptaciones curriculares, uso de
tecnologias de ayuda, modificacion de tiempo de examenes, flexibilizacion del calendario
académico, etc.).

Fundacién Universitat-Empresa (ADEIT). Entre sus actividades se encuentra la gestion de
convenios y contratos con empresas para la realizacion de practicas en empresas.

OPAL. Observatorio de Insercion Profesional y Asesoramiento Laboral, representa un puente entre
la formacion y la ocupacion pues tiene como objetivo la insercién laboral de los titulados.

DISE. Centro de informacion y documentacion especializada en temas de ensefianza superior.
CADE. Organismo de gestion de servicios socioculturales.

Parguet Universitari. Servidor con seis pantallas con software financiero en el que se muestran
cotizaciones en tiempo real de acciones, opciones y futuros asi como datos de indices nacionales e
internacionales.

Antena_Universitaria. Proyecto en comun con la Camara de Comercio para el fomento de
iniciativas empresariales.

Centres_d’autoaprenentatge de la llengua (Centro de aprendizaje de la lengua valenciana).
Situados en todos los Campus de la Universitat de Valéncia.

Centro de Idiomas. Facilita el aprendizaje de diferentes idiomas a toda la comunidad universitaria.

Colegios Mayores. Por el momento, la Universitat de Valencia dispone de dos colegios mayores
propios El Rector Peset en el centro de la ciudad, y el Luis Vives en el Campus de Blasco Ibafiez.
Un tercero se encuentra en fase de construccion en el Campus dels Tarongers.

Tenda Universitaria. En ella se pueden adquirir tanto material bibliografico y de estudio como
productos corporativos.

Servicio de Deporte e Instalaciones deportivas. El Servicio de Deportes atiende dos grandes areas
de actividad: la deportiva, realizada individual o colectivamente, y el de competiciones. Estas
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actividades pueden realizarse tanto en las instalaciones del propio Campus dels Taronger como en
las situadas en el Campus de Blasco Ibafiez.

Servicio_Técnico _de Mantenimiento. Para garantizar el mantenimiento integral (preventivo,
correctivo y modificaciones) de los servicios e instalaciones de la Universitat de VValencia.
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8.1 JUSTIFICACION DE LOS INDICADORES PROPUESTOS

Prevision  realizada. | Resultados curso | Prevision

Verificacion junio | 2009-10

2009 (Real Decreto

1393/2007)

uv ulJl uv ulJl

Tasa de graduacion 0.70-0.80 96* 97* 85-95 85-95
Tasa de abandono 0.20-0.30 10 0 10 10
Tasa de eficiencia 0.90-1 99.54 | 95.8 90-1 90-1
Tasa de rendimiento 94.86 | 83.3 80-95 80-95

*Datos estimados, atn no estan disponibles

El master se implanté en el curso académico 2006-07, en modalidad de 120 créditos. Con la entrada
en vigor del Real Decreto 1393/2007, el plan de estudios se modifico con el fin de adaptarse a la
nueva normativa pasando a la modalidad de 60 créditos que es el plan de estudios actualmente
vigente.

Asi, las tasas de graduacion, abandono, eficiencia y rendimiento previstas recogidas en la tabla
anterior se han calculado teniendo en consideracion la informacion disponible hasta la fecha de
ediciones anteriores y los resultados disponibles del curso 2009-10.

Los resultados obtenidos en el curso 2009-10 han sido superiores a las previsiones realizadas. La
alta demanda que el titulo tiene ha permitido admitir a aquellos alumnos que realmente estan
interesados en los contenidos ofrecidos y en la obtencién final del titulo para su promocién personal
tanto académica como profesional. Junto con la calidad de los alumnos debe afadirse la aplicacion
de nuevas metodologias de ensefianza-aprendizaje y de un profesorado de calidad que presta,
ademas, asistencia personalizada al estudiante garantizando la adquisicion de las competencias del
titulo.

Para los proximos cursos se estima que los ratios puedan empeorar, pero siempre dentro de los
intervalos fijados, puesto que el nimero de plazas a ofertar por parte de las universidades
participantes se incrementara, pasando de un total de 60 plazas (UV+UJI) a 120, con el fin de
atender la demanda y a criterios de viabilidad, puesto que la oferta del titulo es amplia y se puede
llegar a ofertar hasta cinco especialidades.
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CONVENIC DE COLABORAGION ENTRE LA UNIVERSITAT DE VALENCIA Y LA
UNIVERSIDAD JAIME | DE CASTELLON PARA EL ORGANIZAGION Y
DESARROLLO DE LAS ENSENANZAS CONJUNTAS CONDUCENTES A LA
OBTENCION DE LOS TITULOS OFICIALES DE MASTER UNIVERSITARIO EN
MARKETING E INVESTIGACIOND E MERCADOS Y DOCTOR O DOCTORA EN
MARKETING

De una parte, el Excmo. Sr. Frangisco Tomdas Veri, en su condicién de Rector Mgfco.
de la Universitat de Val&ncia, con domicilio social en Valencia, Cf La Nau, n® 2, y en
nombre y representacidn de la misma, legitimado para este acto en virlud del articulo
94 de los Estatutos de la Universitat de valéncla, aprobados mediante Decreto
12812004, de 30 de julic, del Consell de la Generalitat (DOGV 3-8-2004).

De otra parte, Y por la ofra, el Sr. Francisco Toledo Lobo, Rector Magnifico de la
Universidad Jaime |, nombrado por Decreto 7812008, de 2 de junio del Consell de la
Generalitat {DOGV nim.5273 de 5 de junio), como a representante de esta Institucion
an virtud de las competencias que prevén los Estatutos de 13 Universidad Jaume 1,
aprobados por Decrelo 25212003, de 19 de diciembre {DOGV nom, 4658, de 26 de
diciembre de 2003).

MANIFIESTAN

[
La Constitucion Espafiola de 1978 consagré en su articulo 27.10 la autonomia de ias
Universidades y garantizé, con ésta, las libertades de cétedra, de estudio y de
investigacion, asl como la autonomia de gestion y administracidn de sus propics
FECUTSOS.

1
La Ley Orgénica 6/2001, de 21 de diciembre, de Universidades define en el art. 2 las
dimensicnes de la autonomia universitaria, incluyendo 1a expedicidn de los titulos de
cardcter oficial y validez en todo e temitorio nacional y de sus diplomas ¥y titulos
propics.

in

Ei Real Decreto 1393/2007 de 20 de octubre por &l que se establece la ordenaciin de
las ensefanzas universitarias oficiales, estableca, en su articulo 3.4, que las
universidades podran, mediante convenio con otras universidades nacicnales ©
extranjeras, organizar enseflanzas conjuntas conducentes a la obtencién de un (nico
titule oficiat de Graduado o Graduada, Master Universitario o Dogtor o Doctora. A tal
fin, el plan de esludios debera incluir el comespandiente convenic en el que se
especificard, al menos, qué Univarsidad serd responsable de la custodia de los
expedientes de los estudiantes y de la expedicion y registro del titulo asl como el
procedimiento de modificacién o extincién de planes de estudios.
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v
Las paries, en la representacion que ostentan, se reconocen la mutua capacidad legal
para contratar y obligarse en los témminos del presente documento y, tras valorar la
oportuniiad y conveniencia de formalizar el comespondiente convenio, acuerdan las
siguientes:

CLAUSULAS

Primera.- Objeto

El objete de! presente convenio es instrumentar la realizacién de forma conjunta por
jas universidades que lo suscriben de las ensehanzas conducentes a la obtencidn del
titulo de “"Master Universitario en Marketing e Investigacién de Mercados® y del
programa de doctorado * Marketing” conducente a la obtencitn del titulo de Coctor o
Doctora, con visias a un mejor aprovechamiento de sus recurses formativos.

Sequnda.- Ambito do aplicacién
El ambito de aplicacién, referide a la delimitacion, obtencién y expedicion de dichos
titulos, coincidira con el de las universidades signatarias del mismo.

Tercera.- Condiclones generales

£n las ensenanzas objeto de este convenio, participaran en igualdad de condiciones
las universidades firmantes, y aquélias se ofrecen como estudios oficiales en cada una
de ellas.

£1 “Master Universitario en Marketing e Investigacién de Mercados™ y el programa de
doctorado “Marketing” s& ajustan a la legislacion vigente ¥, en particular, a los
Estatutos y reglamentos de desamallo de las universidades participantes y respetan las
obligacicnes que dimanan de los acuerdos suscritos hasta el momenio por cada una
de ellas.

Las modificaciones en los planes de estudio se realizardn de comun acuerdo entre las
universidades, atendiéndose a la normativa vigente en cada momento.

Cuarta.- Modalidad de ensefianza

La relacion de médulos o materas ¥ actividades formativas que configuran el maéster
universitario Marketing e Investigacion de Mercados se establece en el Anexo | a),
asimismo el modulo o modulos que, en su caso, configuran 1a fase de investigacién del
Doctorado g6 relacionan en ei Anexo |, b) con previsidn para cada una de ellas de la
modalidad de ensefianza (docencia presencial, semipresencial o a distancia), el
nimero de crédites ECTS, 1a/s universidad/es responsablels de su imparticion ¥ otras
circunstancias determinantes.

Quinta.- Admisién, matricula, custodia de expediantes y expedicidn de titulos
1. Losfas estudiantes interesadosfas en cursar ol master y/o el programa de doctorado

podrén preinscribirse &n cualquiera de las universidades participantes segun las
normnas vigentes en cada una de ellas.

5 Las universidades aplicarén los criterios de admision y de seleccién de esiudiantes
que consten en la propuesta de tltulo inscrita.

PAgina 2 de 39

csv: 48614993132407167473560





h
5

‘fnmmrt BYALERCI LDNIVERSITAT
Jalmir-1d

3. La aperiura, custodia y gestion de cada uno de los expedientes universitarios de
losfas estudiantes que se malriculen en los estudios objelo de este cenvenio, se
realizara en ka universidad en la que elia estudiante haya formalizado efectivamente
su matricuia. En cada una de fas universidades se determinaré 'a unidad responsable
de a tramitacién de los expedientes de acuerdo ¢on su normativa intema.

4 Cada universidad participante asumira la responsabitidad de la expedicién y registro
de los titulos objeto de este convenio de losias estudiantes que hayan formalizade
efectivamente su matricula en dicha universidad.

Sexta.- Universidad coordinadora
La Universidad de Valencia es la responsabie de ta coordinacién y seguimiento del
master objeto de este convenio.

La Universidad de Valencia es la responsable de la coordinacién y seguirniento del
programa de doctorado objeto de este convenio.

Séptima.- Organos responsables del desarrollo académico de tos estudios.

La Faculiad de Economia de la Universitat de Valéncia y € Departamento de
Administracién de Empresas y Marketing de fa Universitat Jaume | de Castellén seran
los responsables de organizar, controlar y evaluar el desarollo del master objeto de

este cotwenio.

El Departamento de Comercializacion e [nvestigacion de Mercados de la Universitat de
Valencia v el Departamento de Administracion de Empresas y Marketing de la
Universitat Jaume | de Caslelién seran ios responsables de organizar, controlar ¥
avaluar el desarrollo de! programa de doctorado objeto de este convenio.

Octava.- Comisiones de seguimiento, control e interpretacién del convenio

Con el fin de asegurar un adecuado control ¥ seguimiento del objete, actuaciones,
contenido y ejecucién del presente corwenio, se establece una comisién de control,
interpretacién y coordinacion de las cbligaciones y derechos derivados de |a
suscripcion det misma. Dicha comisién, integrada por representantes de las partes
firmantes, y cuya composicién queda especificada en el Anexo 1I, cohocerd de las
cuestiones relativas al desamollo del misme, evaluando su aplicacién, garantizando su
calidad y promoviendo 1as lineas de politica comun asl como aguelias actuaciones de
coordinacién gue se consideren necesarias.

Se establece ademds una comisién académica mixta respensable de aprobar los
criterios de admisidn conjuntos, proponer 1a modificacién del programa, evaluar y
asegurar su calidad, establecer el plan docente y todas aquellas otras cuestiones que
se astimen necesarias. Dicha comision astara integrada por representantes de las
partes fimantes y su compaosicién quedard asimismo especificada asimismo en el
Anexa |l a este convenio.

Novena.- Derechos de los estudiantes

Losfas estudiantes matricuiados/as en el méaster y/o programa de doctorado conjunto,
cualquiera que sea |a universidad en [a que se hayan matricutado, podran acceder a
los servicios de cada una de las universidades participantes. Se estableceran para ello
las medidas que sean necesarias, 5in que en ningtn caso implique costes adicionales
para elfla estudiante, entre las que se encuentra a expedicion de una tarjeta o carnet
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universitario que le identifique como estudiante y conlleve los mismos derechos ¥
obligaciones en cada una de las universidades convenientes.

Décima.- Sistema de calificaciones:

1. Los modulos o materias incluidos en ! méster yio periodo formativo del programa
de doctorado habran de calificarse de acuerdo con lo establecido en la legislacion
vigente.

2 La calificacién obtenida habra de inciuirse en el expadiente académico ¥
transmitirse convenientemente a 1a Uriversidad en la que radique el expediente del
estudiante de acuerdo con lo contenido en el siguiente apartado.

3. Las ensefianzas cursadas por losfas estudiantes matriculados/as en cualquiera de
las universidades participantes, seran automéaticamente reconocidas por el resto de
universidades firantes del convenio, de acuerdo, en todc caso, con el régimen
previsto en su normmativa interna que resulte de aplicacion.

Decimoprimera.- Intercambio de informacién y proteccion de datos
La colaboracién interuniversitaria lleva consigo la transmision de datos de carvacter
personal registrados en soporie fisico, asl como su posterior tratamiento, por lo que 1as
universidades firmantes del presente convenio se comprometen al cumplimiento de la
legislacién en vigor en materia de proteccién de datos y la adopcitn de las medidas
necesarias en cada caso, para que dicha proteccion sea reat ¥ efectiva.

Decimosegunda.- Gestién econbmica

1. Todas las universidades deben comprometerse, en la medida gque sea posible, a
proponer, ante los drganos competentes de sus respectivas Comunidades Autbnomas,
la misma tasa de matricula y de olros conceplos {reconocimientos, convalidacicnes,
etc.)

2. | atasa se abonara en la universidad en la que el estudiante formalice 12 matricula.
3. La financiacion de los gastos ordinarios asociados a la realizacion de las
ensefianzas se llevara a cabo denbro de cada universidad.

Decimotercera.- Vigencia

El presente convenic tendra validez desde la fecha de su firma, y tendra una duracién
de 2 aifos, prowogable tacitamente por periodos de 2 afios si no existiers denuncia
previa de cualquiera de las partes con una antelacién de & meses a su finalizacion y
prorrogéndose  automdaticamente cada curso académico siempre que no exista
denunicia escrita del convenio por ninguna de las partes.

Decimocuaria.- Causas de regolucién
Este convenio se extinguira por cualguiera de las siguientes causas:
_ Ej mutuo acuerdo de las partes signatarias.
- La expiracién del plazo de duracion inicial o de la prémoga.
. La decisién de una de ias universidades signatarias del presente convenio
previa denuncla expresa y por escrito a jas otras partes con una antelacion
minima de 3 meses.

En cualquier caso, las partes se comgrometen a finalizar el desarrollo de las acciones

ya iniciadas en el momento de notificaciébn de ta denuncia, duranie el periodo de
tiempo especificado en la clausula decimosegunda del presente convenio.
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Decimoquinta.- Finalizacion de los estudios en caso de extincidn del convenio
Extinguido el convenio, se ha de asegurar a los estudiantes que se hallen cursando los
estudios del master y/o programa de doctorada Ya posibilidad de finalizartos.

Decimosexta.- Régimen Juridico dej convenio

El presente convenio de colaboracion tiene caracter administrativo y se regira par Io
establecido en las cldusulas del misma o, en su defecto, por o establecido per la
normativa general.

1a resolucion de las controversias que pudieran plantearse sobre la interpretacion y
ejecucién del presente convenio deberdn solventarse de mutuo acuendo entre las
partes, a fravés de la Comisién de control, interpretacion y coordinacién prevista en la
clausula séptima.

Si no pudiera alcanzarse dicho acuerdo, las posibles centroversias deberén ser
resueltas de confarmidad con lo dispuesto en la Ley 26/1998, deo 13 de julio,
Reguladora de la Jurisdiccién Contencioso-Administrativa.

Decimosépfima.- Colaboracién

La Universitat de Valéncia y )a Universidad Jaime | de Casteilon actuarén y se
relacionardn en todo momento de acuerdo con los principios de buena fe y de
confianza legitima.

Asimismo se comprometen a hacer mencion expresa de a colaboracién del resto de
las universidades firmantes de! convenio en la realizacién del master y/o programa de
dactorado, asi como en todas aquellas actividades llevadas a cabo con relacién a los
mismos.

Disposicidn adicional

La eficacia del presente convenio queda supeditada a que la autoridad competente de
la Comunidad Auténoma en que radica cada una de las partes autorice, de acuerdo
con la normativa legal vigente, 1a implantacion de los correspondientes estudios.

¥ en prueba de conformidad de cuanto antecede, fiman el presente documento, en el
lugar ¥ fecha abajo indicados.

En Castallon de la Plana, a 24 de junio de | En Valencia, a de junio de 2008 |
2009
Por la Universitat de Valéncia
Por la Universitat Jaume |
FL RECTOR
EL RECTOR
AR o
D. Francisco Toledo Lobe D. Francisco Tomas™
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Anexo L. Relacién de mbdulos o materias y actividades formativas:

a) Master

Depominacidn del moduole 1: Desarrolle de habdlidades sociales y directivas, y entorno operativo de

marketing

Namcre de cridditos ECT3: 13 clng.

Unidad icmparal: primer Cursg, primer semesie,

Carfeler: obligaiofia.

Imparticida: en Universidad de Valencianiversidad Jaime | de Castellén

Compefeneias (y concrecion on resuliados de aprendizaje}:
Competencia |: Capacidad de anlisis ¥ sintcsis,
Competenciz I Capacidad pars transmilis informacitn ¥ hacerse entender
Compelcniia 3 Capacidad de estucha wciiva
Competencia 4; Capacidid dc organizacién ¥ planificacian en cf Aok g markeling.
Compelencia 5: Cepacidad para arganizar y dingir aun equipo hunmeno e ¢l drco de marketing
Competencia &; Capasidad para fementar fas rlaciones personales ¥ ¢f compaferismo ¢n ol drea de rrarkcling
Competenciz 7 Cepacidad para mejoras el trabaje o equUipo ¥ analiz Ja imporiancia de conscguir objetivos comuncs
Compeiencia §; Capacided de andlisis delos dilerentcs roles o los equipos de rabajo
Competencia % Capasided pare identilicar {as tarees y actividwdes on [as que cf equipo d¢ trabajo peds THjORRF ¥ poreecionars:
Competzncia 10; Capesidad do REaCiaiin
Competencia |12 Capacidad para lomay decisiomes
Competencia 12: Promove |8 grientaciin al ¢lients
2 13- Promover 1a innoviacidn y areatividad en <1 discho de estrategias y dosisioncs de markoing
Compelensia 14: Dhesarmollar la orientacién ol tegre ¥ |2 vsion comercial, enfdimnde la necesidid de cvaluar ¥ madir Ins resultadoes
de marketing
Compﬂm:illi:Capmﬁﬁmmwmplmd:amnﬁhyimhundcmnwmndm
Compciencia 16; Capacidad para analizar La caricra de productos de una cmpresa ¥ sus implicaciones fdtis
Cunmdmciw&pwihdd:dmisiﬁnmdhnhimdcpmmdnl producto
Competencia 1 7: Discho de meaanismas de control sobre Los rosilizdos de Tas decitiones relativas n produsio, marca y precio, par
controlar su cloclivided o desviacifn sobm los chjtiives perseguidas
Compotencia 18: Ser cipaz de jdenlificar bos diferentcs resultados previsitles de cadn una de Las pasibles formas de poganizar el
canal y ls utilidtiad de crta una de ellas
Compoiencia 19 Cmupmnd.erqm!.amrrecud:ﬁnidﬁndd provlema y decisionrs o sdoplar son eseniciales on 1a pestidn del Ganal
de comercigfizacidn
Compelencia 20: Comprender Lis diferencias entrc las formas bésicas de organizar ol o) ¥ sepein las decisiones A tomas mds
adcouadss &6 cada siteckin competitiva
Competencia 21: Capacidad parg reloctar uns propuesia e campaiia de comtumicacién enfocada a In corsecuciin de abjeivas
Competensin X2: Capecidad pert tamaf decisiones en o fmbito del desarralio de wna campaia de cmgnicazibn

I m
Luspmpimd#dmisiﬁna&nwu

Actividadss formrivas:

Contenldos o cridltos ECTS

Exte mudul samesteal sc inpare dusanle un semcstne (13 somanas de durmcidol. Por clle, s mkiculach on IS sesioqies de Learin y 13
st:siunr.:deprl.cﬁmlxssimﬂdemiusuind:ijhmdcdura:ihnuhmu.Lam'mnud:pri.cl:imsuindﬁ:l,ﬁhmﬁ
de&wmiﬁnalu:mnnl.l.t:sﬁiunesdt:prtﬂiuudndc&mﬁpm:{n}prmimsmleﬂhumm:lgmd:umym
pﬂcﬁmhdiﬁdw'rndumrmbm

- SESIONES DE TECRLA: ljhnrlll.ammder.mrh{l.hIisema:mﬂ?,ihummmﬂlﬁ}

- SESIMESDEM&SCDLEUTVASMMMQIMJGmmmj:izihumahma{IJShmxu
Sermamias = 16,25 horas yemestrabes)

. SESIONES PRACTICAS BN SUGRUPO (para 10-15 slumnas). 1,25 horas & Ia semana {125 heras x 13 scmanas = 16,25
horas semestrales)

Es suma, los lswmﬁmgimmmmhwuw:md estudikntc 4 hors de dase prsencial & la
mmﬂﬁsd:huimndandmdmﬁmdﬂaimdhrmm&ﬂmdhymﬁmdnnwm.ﬁlm
ﬁnalq.mduhmsedﬁalhammhm:im:

a  Asistencio s cluse de teor{a: 19,5 horas (13 sesiones X 1.5 hota}

e  Asislenciaaciise proclic cokoitiva: 16,25 hotas (17 sesioncs X 1,25 hooa}
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Asisrencia a clase practica det subgrupe: 16,2% hares (13 sesioncs x 1,25 b
Estudio y proparecion ds ciases todricas: 58,5 horas (13 sesiones x 4.3 hors)
Estudio y preparacion o¢ clases practicas: 97.5 hors (13 seswnet X 7.5 haras}
Preparacitn dcl plan de lanzamiento de un UCYo producte; 60 horas
Esuﬂinypmrmmﬂdnmypmuﬂm:s:‘mm
leimdhd:wymidmwplmdnlmimuﬂ hors
Aststercin a tulorixs: 10 horas

TOTAL DE DEDICACION AL MODULO FOR PARTE DEL ESTUDIANTE: 375 HORAS.

Nota: si ¢l 1amaflo dol prupo fuem poquenio, las pridicas colectives ¥ |2 subgrupales sc junlerien,

Melodolopla e enselinma apreadizaje

La metodolopis doocrils 4 cmphkar cn las closes irdricgs scrf basicamende la lecsidn magishral paticipativa ¥ swminanos
esperializados, Par conscgul o mixime aprovechamienlo de L Iecciin magistral, s¢ mcomicnda a los estudiantes preparar cada
tema, paca lo cual se les mima a e hagan use de I bibliografia Cacilitada. Cn eada uno de bos lomas los tecursot docenies estdn
extruciurados ¢ a siguicnie forma:

Bibitografia ddsica. Recoge wna scric de fmanuales que pemiten cibrt adecucdamente el toma en cucstidal &N Cuanin 8 pUalos
s tratar y nivel d profundidad.

Lacturas. Proiondsn que a) alumro 12ne und visidn mucho mis amplia ¥ rica de los contenidos de 1a matonia eXpuestos e
clase o abordadas cn la biklicgralia basica

Dirgeciones de fnfernet, Preisaden aoercar al alumna 4 inslituciones, asociocionos o cevislas pers comspuir informacion ¥
conlacly rchual yﬂMmiwudimmwmdmﬁmdemﬁa

En cuanio @ |a parie pritiog, Ia participacién ziivo del estudiane scrk La clave Jundamental cn o desarmollo de I3 sssidn. El
funcionamicnto de fa panie prictica se aniculart bisicamsme en toma CuRi) Cjes:

Leciuray. 51 bien pucdon ser fas mismas quc los empleadas come aleriol complemeniario on las schioncs ledricas, on esie
caso su Mnalidad < Ja de penoraz discusidn y plantear un andlisis prictics de [ matenia

Casos p apiicaciones acerea del cortenidy de fa arignaiurg, Proitnden poner 6o manificsic la capacidad de andlisis ¥ decisitn
del alurmng sobre situscionss reales que pucda planica: ¢l materil facilitads,

Samimirios empresarialis de apmyo. Su wuﬁuwmﬂmmualawwhnﬂiumwﬂm.nﬂmh
presentacide dc diversas situecionss reales de crperioneias de ompresss,
Dheﬁaengrmymﬁcﬁhdzmphndshmmrmdsmmprwa. Dicho plen tendrd que sor presentado, de
forma oral ¥ eserita, a final ded mddalo,

Relacisa con 1ae competencins s adquirir

Cnmpc.tm:i.aI:WEMkmmysmh.&Mimmhmmmmpré:tinsgmpals,ulmmd:lu
confecciin del plmdtlmnlcnmdnunnmnpmdm.

&mmﬁnl:mﬁdﬂpﬂmiﬁr infarmacién y hacerss onterder Sc adquicre medianic la cxposicién piblica dr bos
m.wlmmymwjdndtd:bﬂemhsmwpm.

Competencia 3: Capecidad de acruchn sctiva Sc adgquicre mediamts los debates propicos de las lecturas en los sesioncs
priksicas.

Compatonsia 4 Capacidad de crganizacién y planificeciin en cl Area o marketing. $¢ sdquic ouediams las scsiones
pricticas presengiales, mediante la properecion ¥ realizecidn mismas poc panc ¢¢l coudiate ¥ mediants los sominarios
empresiriaks e apovo.

Competencia 5: Capatidzd pasa organizar ¥ dirigir 3 un cquipn unane o o drea de marketing 5¢ gdquiers medianic las
upusicimdnlpmﬁ:sormluclmdem{a priciica, mediante la preparaciin v expasicion de las pricticas del médala
purm:ddmﬂmymdimelmmmmunpmu’ﬂlnkm.
Cmpﬁmrhﬁ:ﬂmﬂﬁﬂmfmlﬂrﬂmedmmMHMumﬂm&mmScmdm.lim
nwdianleIummidmd:lpm&snrmludmd:mﬂuprhim.nwdinﬂclnpmpuﬂm:fmmicibndtlaspréﬂim
Hmﬂﬂuwmdﬂ:ﬂuﬂimﬂcymﬂimlmmwﬁmmmum
Cmpumcil'I".ﬂnpu'.dadpmnwjnnrdmbajamcquipuymﬂimrlnimpmmmd:mirohjﬂivmmm.5:
mmmmdmmwmmimmlmMurmIudmd:lm{lyptﬁ:ﬁmmediwhpmpuuiﬁnynwﬁciﬁndelns
pﬁﬁmwnﬂdmwmaﬂmrmmﬁumwuwu
Cumpﬂmcil,s:capuidadd.cmﬂisisdﬁclasdifumlumlcsmlﬁnquipmdcuwajm& edquiere mediante las exposiciones
ddpmﬁ:smml:stlmd=m{aymmlapmmymﬂﬁndalupm:uddmdmpmmdﬂ
mdimu)rmdimckﬁmimimwﬁuiu!adcw.
Cnmpctmﬁlg:Clpaﬁdldmidmliﬁﬂrlﬁmymiﬁﬂﬂummquednquipudtunhmjupudenw_hmy
pesfectinnacse, Semﬁmmﬂimwm“pmicimddpmfﬁmmludmdﬂmﬂlypmimmedimtchpmiﬂny
ﬂq:usiciéndulxsprwﬁmddnﬂuluporpumtﬂumdhﬂeyudimlmmuinﬁmmpmniulusdem.
Cmpmﬁalu:cmmidﬂdenmda&ﬁn.&ﬂqumnﬂmmmim&lpmfmmluﬂmd:m}'
anﬂhﬂhmiﬁﬂrmiciﬁnﬁmmmnﬁﬂuwpmhlmdmymmm
cmpresariales de apoyo.

Competencia 11: Capacided parn 1omar decisionex. Se ndquiere mediants las sesines priclives prosonciakes, mediame la
puwmﬂnymﬂhxdﬁumi.ﬂmpurpm:ddmdimie.

Competersas 12 Humuwrhmmdﬂm&mmnﬂwulﬂmicimamdpmrﬁumInclmd:l.wril
¥ pricticn, nudmup@ulcim!ﬂpusiniﬁmdclnpmddmmhporpmdcl estudiants ¥ madiantc Los sominarios
emprsariales de apoyo.
meﬁlli:whinmwiﬁynﬂivﬂdmddbﬂh@mﬁcﬁuy&wﬁimdemmsedqﬁm
mediinee las sesioncs prictics prescnciales, madianc Ilpr:pm:iﬁnymlimiﬁnmismupurpm:dd crtudiamis ¥ mediante
los seminarios eropEEanaloy de apoy.
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s Compeencia 14; Desarollar Ia orientacidn ol logro ¥ la vision comencial, enistand ta necesidad de cvaluar y medir los
resulindos de marketing. S¢ adquice medianic [as sesiones priclices prosencinles, medianie la prepanacion ¥ realizaciGn
mismas par pantr Jel estudiante ¥ mediants bos sorminarios cmpeesanakes de apayd.

+  Compciencia |5: Cepacidad pam redactar an plun de desarallo ¥ lanzamicnio g w nuevo producio. S adquiere & parlit de
las explicroiones Lobricas del profosor ¥ la clabaracidn, por paric del aiwmno, de tas priciicas ¥ de 1o consecuenie cabaracién
ded plan de lanzamicnito d¢ un nueva products,

s Compctencia 16; Copacidad pars analizer fa cariern J¢ produsios de wna oNprsd y sus impliceriotes fulurms Se adquiere a
pastir de | explicecionss Lesricas del profesor ¥ I clabaracidn, por parte deb tlumne, de b pricticas,

»  Compouomcias: Capasidad de decizidn on ¢l imbito de precios dol producte. Se adquier & partir de Lis explicacioncs 1oddicas
del profesor v la clabarztidn, pos parie dod ahmmne, de las pricicas v o la consecuenic claboracién 3¢ plan de lanramisnio de
un nucya producto,

=« Compeiencia 17 Disefio de mexanismos de contood sobre fos resuliados de las decisiones relanivas @ prisducto, mans ¥ prEgH),
para saalrolar s eloctividad o desviackon sobee 105 ohjctivas persaguidos. Se adquicrr 4 partir 0 {as expitiones tobrcs del
profsor | claborisidn, por pante del alumma, de las pricticas y de 12 consecuenic claboracibn del plan de lanramicmio dc v
ey prodects,

«  Competencia 18: Sor eapar de identificar los difercxtes resultados provisities ¢ cada una de Has posibles formes de Orpanizar
of sanal y |2 ytilided dr cada una de elias

s Competenein 19: Comprender Que la oomecta definicién get problema y decisiones @ sdoplar son csenciales en fa gustion del
canal de comercialimcion. Sc adquicrs A pariis de I explicacioncs lebricas del profeses ¥ la ehboracin, por parte del
alumu, de les practices y de ln conscouenie elabaraciin de] plan de lanzamicnts de un nikvo producio.

s Competcncis 20 Comprender las difereciaa entre las formas bisicas de organizar of canal ¥ superty |5z dacisionss a tomar
mis sdeuadas en ¢t situartin competitiva S adquicm: o partir de las cxplicaciones tedricas del profisor ¥ la claboracidn,
par pans Mdunmu.d:laspﬂuimy&:hmmmmdmmwphndnhnmimmummmm.

«  Competencia 21 Capasidad para redacizr ¥nd propuisia de campriia de comurecaciin enfocadz a la conscouciin de vhjelives.
Sc ndquicrs a partir dg les explicacionss wwhricas del profoer ¥ In ¢isbaragida, por pade dol pluntno, g las pricicas y ¢ la
consecuenic rlaboracion del plan dc lanzamicnio dz un pugve producio.

«  Compeineia 22: Capacidad p2ra lomar decisiancs cn ¢l Amibito el desarrolle de una campaha de comunicasion. S algquice v
partir de L2 explicacioncs tefiricas del profeser v la elaboracion, por pare $el alumno, de las pricticas ¥ de 13 consccuonle
chaberacidm deb plan de laoamionkd g un nusye prducto,

Astupciones JICgvon i Tl haft lgn i qidin {dmuudemnusmnmbd.uln}
El midulo estark cocrdingdo por wn prafesor gie s qmwwmdﬂumdmmmdclmmsmumquh
im.cg::n.Cmmdnmdmmuaimm&nmmunpmfmmmm{urmunimdnqu:dmdimdmdslmﬁdﬂom
lsumpmfesmrﬁpﬂﬂﬁhlnd:umdclasMME},MWIIWMHMMMWWﬂMM
profesores impliczdos, E} objetive £5 asSRUrks Gue on Lodos los Erupss ¢ estudinates formedos o und MIsma maleria o Asignalua
5:rﬂl'mmam'fir.hd:sﬁrmﬂmshﬁlmrqmel;ﬁmd:ﬂﬂwibnmmﬁnmmIunul:rilsdtl Moduto.

uwﬂmciﬁndchmm,qwmpumumm#hnmﬁnal.mistirﬁmune:unmunitumhmalmmmmidmdd
programa de la asignaters

uwmmalammquumuﬂmmummamrmmmirnm:

1. Uuumncsu"nuquenumisti.r&mpummusdcupopmimmbulmmnwﬁdmmhnjadmm!nmimﬁpﬁcﬁm..ﬁdu
pwﬂse!cﬂﬁhuwnllﬂdelnpmepr&ﬂimd:muiwm

p R UnE.mid:hmprhﬁud:huipmﬂscbmmhnﬂmiﬁnmimummdelnalnﬂ.ciandelﬁlcﬂmnsym
pﬂnhﬂﬂpﬂfkﬂﬂmﬂﬂmlﬂmi@ﬂpﬁﬂiﬁu,

3 Elammuummummmdmmumpmamimmd:mmmmmm
:ﬂlhmdolmuummululugoddmﬁm,ywﬂpmmlmmdr&hgumhsﬁhhmssw.umlim-.i&ndcm

mhqjuwdwmm&kmwluﬁpm

Breve descripeism de los enntenldas:
£l Médulo st divide en dos grandes Bloquoss. Hubilidades Directives y de Direccidn de oquipas (3 créditos) y Dische ded macketing
operativo on el larzamicnto de un MIEV producio (10 créditos).

HIIM:HWMP&MH#E}M{‘miwﬂpmmﬁah#mﬁlypﬁﬂiﬂ}ﬂpmmmiﬁl
yhnmmlasmpdmduymﬂidadﬁ hﬂmmm@uwhwﬂmﬁﬁymmmmnquui@dﬂmﬁ

ﬂi:mﬁ,pmeed-ms.wﬁmndm#ubmwammmnymm&mhﬁﬁnymmmum piblice.
liderazgo y wortivasiin, entrc otres BSPECLDS.

Enhnﬂﬁaphdhﬂmlduwmmdmmﬁmmwmmw presenciales de toorla ¥
prmiu)s:ptﬂmhwulﬂumnupuaglﬂhuymdhmlmdmhhmrﬂtﬁmﬂﬂmhdﬂnmhudhdemmmm
rdwml:smdmlln&mmmﬂm.mhﬁmm&mllmwdepMyhsdeci.simes\ri.nwhdas
nlumamlﬂd:vmtlymunimcﬁbn.To-dnd1nmﬂI:upliw:iﬁnpmimpmpitdnIldabommamplmdclumimmﬁcm
Aoy prodocto.

A lat 12 scsione anteriores cabe afadir una sctiin sdicional destingda lx imparticién de wn sominario que aglutine las conclusiones
y pringipales implicacionss de los contenidos estudiztos 1 mbes waterias.
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Denominacitn del médulo 2; [Hagndstico estraldgico del mercado en s planificaclon markeling
Momero de erédites ECTS: 10 aos.

Unidzad femporal: privter ourso, PrITIEr SEmEsire,

Cardeter: obligatorio (noncal).

Impasticién: on Usiversidad do ValentiaUniversidod Jaime | e, Casiclién

Coaypetemciag {v concrocidn en resulisdus de aprendizajs):
Competencia 1 Conocimicnto ds las |Acnicas g andlisis multivariablc comimmenie aplicadas cn markeding
Competencia 2: Mdentificacion de Jes tipos do dutos meccsarios pard 4 comeets aplicagion de las lenicas de andlisis muliivariabie
eplicadas &l marketing
Compelencia ¥; Capacidad pars mlerpretar deside s bplica de marketing hos resultados e las Wanicas do andl isis mulivariable
Competzncia 4: Capacidad par rednctar ¥ presenta de fonma clar 8 cualquicr tipe de phblico miommes de investigaciin &
mecrenchos esultantes d¢ 18 aplicacién e 1imicas rullivariabhes.
Competencia 5: Conpcer tos distimes modelos de compra ¥ fas varighles que influyen on 105 Misos,
Competencia & Sef capaz de aplicar en sincaciones feales los modelos de comportamicntc ds corsumidor parn la toma de decisiones
Competencia 7: Capacidad imerelacionar Tos mipectas 4t comportamicnis del consumidor ¥ de fos competidores con la loma de
decisidn en marketing,

cin & Promover ol dosamolle de actitudes. ¥ valores que cstablezean condiciones Tavorables para un comporiamiano Eico
en <l desarrolle de |2 actividad profesicnal.

Requlsitns previos pacy peceder ] mbdulo:
Los propios dc adinivion al masc

&1 des 0 ivan:

E.ﬂcmﬁdudnmm:ds:mummdmm:mmtlimumwn}.mdm.xuﬂiMm 12 sesiones de izora y 13
sesian:sdcpmdiﬂmg&imﬁd:mhmdc lhuradcduruci.ﬁnahmmLﬂmhﬂc&ﬂ:prﬁﬁmsﬂﬁndcﬂ,?ih«ﬂd:
durncion g la semanw. Las scsiones de prictica scrin de dos tpos: {2} pricticas coloclivas park indo ¢l gropo de () pricticas
individunlizades pars un subgrips.

- SﬁwmmIMahmﬂmm{lxilwllmmﬂﬁ}

- SESIONES DE PRACTICAS COLECTIVAS (pwa toda la casc. 30 shumnos). 0,75 boms 8 ls semana {0.75 = 12
semanas—5.75 horks serncsinles)

. SESIONES PRACTICAS EN SUGRUPO (para 10-15 alumnos): 8,75 hores & 12 scmana (0,75 x 1729,75 horas semestrales)

£n sumd, bos 10 crédilos del dédule s impeaten n emesire, U0 qués Supons (ara o sudioie 2,5 horss de clese presencial 2 1a
somana  Ademis de la ssiskacia 8 clase o cetudianie deberk realizar alrs lanias de cyudio y preparecitn de tabyjes. El rsultada
final quedaria como sc detalla & ponlinuagibn:
Asisteneia o clases de leoria 13 fnraes {1 3 sesiones x | hora)
Asistencia a clate praciica colectiva 9,75 horas (13 scsiones X 0,75 hora)
Asistenria a clase practico del subgnups:; 9.5 horas (13 scsigues x 0,75 hom)
Fmaiﬂ!‘pr:pm‘ﬁﬁd:duﬁlaﬁim:!?hmm{ﬁ sctiones x ¥ hores)
Estudio y preparacidn de clases praclices. 65 horas {17 sesiones x 5 hores)
Hmimdclmpm}mdcmvmigﬁﬁndrnmthymmpunmimhdd comsumidor; 47 hars
Emdiuypmpuad&ud:cxﬂnmypmudm: 50 horas
Realizaritn do cifments ¥ xposicitn d¢ fn campana: §,5 homs
Asistencis antories; [ hores
TOTAL DE DEDECACION AL MAOpULO FOR PARTE DEL ESTUDIANTE: 250 HORAS,

& & = &k @ k& F ¥

Mota: i 2l voneto del prapo fiucr poquano, ks practices coloctivas y las subgrupales ¢ juptanan,
Melodologis de custbanze Aprendinje

Lanmduhgiadmnwaﬂmlﬂ:mluchﬂumﬁmsﬂihﬁmulllwciﬁumugiﬂrﬂpmicimimPngmseguircl

m&:imuapmvmﬁmludehlmﬁﬂnmimﬂ,s:mmunduhscﬂudimmpwwmhmpmhumlselusmima

qu:hammnd::l:hibl‘mnfhrmﬂm&mﬁwﬁlmmhm@mﬁumﬁmﬁmﬂmdﬂuigﬁmw

. EiHiogrm‘iaMﬁm.ngcmmﬁekmuﬂampumimmhﬁﬂmmdunmwclmmmi&nmmmﬂm.pmﬂus
a trstar v nived de profundided.

* I.n.-mra:.Pm.mqumalalumnumunnvisi&nmud-omtsunpiiayﬁmdchsmmmidusdclammﬁnnpm:n
case o abordatos o la bibliografls bsica

] Db-roc.‘mesduImm.mmddmammmmimomﬁmpmmﬂirmrmiGny
mmmuﬂymdmhtw:sﬁmﬂdhmmmiomﬂumnlmnbjmd:mdiu.

ﬁmahmpﬂﬁ,llmdmmmmmhclm fundzments en of desarrollo de fa sesido, El

mmpd:hmFmﬁmunﬁwmmlmmmamnju:

. M.Sihiﬂ!pmdmmlﬂmhmquhmlﬁdﬂmmiﬂmpwmhmIa.ssesi.on:s (edricas, &n cslc
:usosuﬁnnlidudes!adegaﬁirdiwnihyﬁmmrmuﬁlisisprﬁniwd:lanmﬁt
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»  Catasy q:!fmdammddmmm& L astgratura. Froimden ponet 4 manifiesto ka capacidad de endlisis ¥ decisidn
dal zluyino sobre situxziones eales qus preda plaskear ¢ material Gecilitado.

e Seminarios empresarizies de apaye. 3u finalidad o5 aproximar 2l estudianic & fa problematica crmprisarial, mediame 12
proseatacitn de diveras siluaciones resles de expericheiag do CMpHTsEs.

v Diseflo en GHUPD ¥ eXPOTiciin de um proyecio de Imvesiipacion de mercades, Consideranda tambitn diversas herramienitas de
gesticn de Incomunicarifi que s¢ enscian £n ia segunda partz del module, su presenlacisn piblica tendri lugar o finalizar €|
ensidule.

Relacido con las compoienclas p adquinir

+  Compeiencia 1. Coneoer les principales dcnicas de andlisis de datos muitivaniables y sef capaoes de aplicarles cor algumos
programas de andlisis de datos

«  Competcnsia 2: Scr capaz de ssablecer los proctsos de rocogida de mformacitn y ol tipo de dalos nosmsarics para Ia posible
aplicaciin de métodos udtivarisbles.

s Competencie 3 ¥ 4: S¢ capaces de yedactar ¥ prepams una presentacion con Lps medios adecuados para realizas unz buena
cominicasion sobet los resulados de una investigaeltn do mercados.

«  Compelencia 5: Identificar a partic de datos de comportamicnin ¢ los consumidores los modehos de compra que pueden 521
aplicasos.

»  Compelencia 6 Scr cepiz de establicer los proccsos ¥ prolocotos d¢ toma de informacidn, opetarios para obscrvar y analizas
e forma corpecta o mnwoﬂaniumdebsmmmidm.

s Compoicncia 7. Sor capaz de identificar en la prictica T incidencha de o5 comporiamizntos de los consomidorcs ¥
mpeﬁdmnwadﬁmhmadedmisimﬁdcmmkﬂing.

s Compoiencia B Promaver el desarrailo de actiludes ¥ valores que cstablezcan condiciones favorables pare un compdramicnto
&5ee en ¢l desamollo d¢ Ia aclividad profesional. Sc dquiere medinnts jas exposicioncs del profesar en las cluses de teoria ¥
priclica y mediante fos seminarios empresarisles de apoyo.

asummlhsmrn-pmﬁiﬂtd:umdelﬂdmmmﬁns]. Para ascgurar |z coardinaciin, sc realizarin redniones periddicas onire los
profesores implicados. El ohjtiivo &5 megUrAr QuUE N wodes los grupos de estudianles formades en wna misma oaateria O Bsignaiura
s realicen actividades lormalivas similarcs y que £ sistema de evalusciin sea comn entre lodas les materias del Médulo.

Sistemps d¢ evplyaciop:
uwdmimﬁhmmcmﬁmsm&hlanm Fuul,wmisllrimmmmmcmilomhmenhsmidm drl
programa ¢ |a asignatu

uwﬂumimdchapiicad&npr&ﬁmqwuwmudm%d:hmfmﬂ.mislirﬂm;

4. l.]nmumﬁuﬂuqumﬁislilimprqummdcﬁpﬂprmsubmlmumﬂmidusuahjadusmlnmmmcﬁms.Aem
m“!cuﬁm}cun%d:lnpuuprﬁﬁiudemmpm

5 Un%d:lnpuhprkﬁmdchasigwum;ehﬁamhwaluaciﬁnmmi;mnmdclnvalnmiﬁndclnlacﬂ.urasyms

por los Alumnos en las sestones praclics.

6 El%rmmledr.Iawmprhtimmmpmdeddmmﬂhﬂumpmuﬂahhaﬁmﬁﬂsﬂmbsmmaﬁmmlﬁ
Bwﬂummdwmﬂmmlmmudimmhjuhmhdﬂmpm&mmmmm.

Los iae pelacinnados pon bz parte prictica de Las asignamuras sc fijarkn an fincién de 1a dificullzd de desarmollo plantzadas o

Mmhlummwmﬁmwrﬁmﬁmmﬂlm

Breve descripidn d¢ Joa contentdga;

EIthudiﬁdemdmgmdﬁanuﬁ:Tﬁmimmulﬁmﬁhhdnhvaﬁgwhnﬁ Mereades {5 oréditos) ¥ Andlisis vanzado
4el nmmmli:hryhmmpﬂmciamdplmd:mmningﬁ:rbditoﬂ.
EnInmmr'mTMMd:hmﬂgﬂdﬂndeﬂmﬂdﬂ[ﬁminmpmwiﬂadslmﬂnymmiﬁ}mmﬂmlas
aplicaciones on marketing de semicas coma andlisis de In varionza, edlisis de componciies principales, andlisis de
pomespondencis, andlisis conjunto, andlitis cluster, anAlists discrimimante, andlisis chaid , cxplicitando en todos elles 1o
:m:sid.ﬂlﬁd:dlmsptralaaplir.aﬁﬁnﬂ:lnmmimhsﬁpusdewcgmmsymemdmdﬂmndwcﬁnd:dummﬁhahhmyh
intoypratacidn de los resultados desde wa pers pectiva de marketing.

Enlamnn'indndﬂﬂmﬁmw:yhmmmdeWM{ﬁmmdudeMy
prﬁ:tica}sumalin.thIusdiﬁmm‘husupnﬂmthmimnmbudmmwnmimmmmw.mﬂnmdhiduﬂmgmpd,
mmmummmmmﬂmmmmﬁum_mmmmmabmmmmmm
compeideres, utmﬁpmmmmmnmmmn eplicacitn prictica £n las orpanizacioncs de dichos modelos
mluspmmdefmnmhciﬁnddplmd:mmmmrmmmmmmm

Masl:mhn&mtulmmuhe:ﬁdhmmiﬁnadi:imﬂdwﬁnﬂahwmuunmnmmiaqueng!uﬁmlnmﬂusim
y principales implicasionss de los conlenidos extudizdos en mnbes meteries.

Denominacion del module 3: Estrategin, simulaclén ¥ nuevas tecnologlas
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Wimers & crddilos ECTS: 9 clos.

Unidad lemparl; primer curst, primer semestre.

Carkater: oblipatorio {ironcal).

imparticién. en Universidad de ValenciaMUniversidad Jaime i de Castzlldn

Compeicuciay (y concrecin en resuhiados de aprondizaje)

Competencia |: Habilidad pars inmar decisionss ¥ resolver problemas apticanda las conocimienios tetricos pdquirides.
Compeiencia 1; Crpacidad de organizasién ¥ planificaciin del departaments de markeling én e dmbilo empresarial,

Competencia ): Czpacidad de andlisis ¥ sinlcsis de informacibe.

Competencia 4; Habilidad para argumeniar desde oriterios razonables Yas decisiones atopladas e el ambite de markeling.
Compeicnsin 5; Capacidad de nepOGiZCion ¥ comunicacidn, pam pRescrler en piblico los objetives del plan de makcling ¥
mponder @ las eriticas del director peneral ¥ olros deparamenics, mediante juicics argumeniados ¥ Jefenderse conr rigor ¥
Inlerancia

Competencia §: Caparidad critics,

Competencia 7: Promoves 13 innovecién y creatividad on & discho de csiralegias ¥ decisionss do marketing.

Competcnsia B: Habilidad para imtegrar las nucvas iwenologlas on &t dischio do tas cirategias de marketing.

b jod ulo;
Laos propics do admisidn ol mesies

fflades i

Duranie ¢l pﬁn‘pﬁl‘mnﬁlﬁ{ﬂsemmd:duﬂ:iﬁnHHmpwlm las macries de deoisicnes csiraiégices en markeling ¥ simulucidn
fnmi:mn‘buglu.Ambumuﬂimmﬂgﬂdﬂﬂﬂﬂitmeﬂs.Inqu:cwpmr.pmﬂnsludinﬁcf!jhmﬂd:dmpwida
hmn{mrla,wﬁm“yubwﬂnﬁo],M:mhﬂ:husmmchnclu:,ﬂmudiumdmhﬂ#mﬂimdﬂsmd:umdiuy
prcpm:iﬁnd:trahajns.Elmulmﬁnﬂdalﬂhwuinmimwrelmmmmhmpmcim de ostas dos pantes del midulo
quedaria coma se dotalla B continuacHi.

de:nsmmm:zswnsm.ﬂ

¢ Clase presencial (Loaria, pzmmmypmmwﬁm}:ﬁ'sm

«  Estudic y preparscion do clises (cfricas: 45 horut

- Emdiayprrparuibndedmpnﬁim:?lhm

- wmrwmumywmmhm

= Asislcncis a fiorss: 1.5 horss

Metvdolopia de epalanre aprendlzaje

l..amundaloglldmwnmﬂmhcﬁmmﬁmmﬁh&imt&hhﬁﬁnmiﬂrﬂwﬁcﬂiumemaguitd

méocinmn._;umw:hami,entudeInI;eu:innnugisn‘al.ummhﬁanhsmudimpmpuﬂwdamnmluuuls:lﬁmimn

quhagmmdehhihliwﬂhfacilmEnuﬂmndtmwmummdmmnmmklaﬂgumm

. EJHWMM.RmﬂmudsmnwﬁqutpﬂnﬁlmmhftWMHmmmuﬂhnmmamlm
& Irar ¥ nivel de profundidad.

. Iz:m.ﬁuMqu:ala!ummbencrunavisbﬁnmudmmismptinyﬁmd:lmommﬁdmd:hmuuinﬂcpmmsm
clasc o atrdados on L bivloegrafla bisics.

] ﬂwmdehwmﬂ.humﬁmmmdﬂumoahmimciummiﬁmmouﬁmapmmhmmim;
mmm@ywﬂﬂmmﬁmﬂmﬁuhmﬂndimwjﬂoumm

Enumahmwm.hpuﬁcipnﬁénm&wd&elmﬂimmhmwrm::mmmﬂd:smuﬂhdahmim.ﬂ

mmmhhmmﬁnunﬁmlbhimumm:mdﬁ:

. mmm.siﬁmwm“mlmnﬁsmwlumﬂﬂdumnmﬁﬂmhnmwiomlumimﬁm-im.mm
muwﬁnﬂiﬂmladc;uwdﬂhyplmmmﬂisispﬁwmdzhm

. Casuayqpﬂmﬂummmd:fmmm:khddw,hﬁ:ﬂmm&mﬂfwﬂuhmﬁﬁd&mﬂﬁhyﬁhim
Mmmmmmmmwnﬂdmmnm.

. szmmmmpumrhk:dsw.hBndwﬁwhwﬂﬁmﬂmwahmmﬂﬁmmmﬂ,MMch
pmd:ﬁwmmmﬁmnmkmm

- mmmmmmmw*w.wwmmwummammm
tnm-'.oosn.dmudus.iumrpuﬂrsralnml'ndadmmﬁﬂﬂfmmmmmamcmmhuwﬂﬁmn
mwm\rimﬂi.:llupummaaiihuhmchimdcimdummmunmmpdiﬁmmnmnindc
Maketing.

Relaciin ton las competencins & ndqoirir

s  Competencis 1: Habilidsd para tomar decisiones y roelver problomas aplizando los conorimitntos tbricts adquindos. El
dmmmumydmmmw«mamuwm milliples csosmano
en las ciascs priciichs.

. Cmmmﬁa!:wm&ulmmﬂnprﬁudeﬂwmm:ﬁngmulémh'rmunpmnria],m
ﬂummﬁupndenmi:w;rphniﬁurmmiﬁd:dud:sumodemhﬂnqmuhguﬂpwmadiudﬂapuﬁcipaﬁﬁn
mdjuy:desimﬂuihdcwd:dm&imumhﬁutﬂiﬂg

. Cnmpdm:ia}:tmddadd#mﬂishymuin[mm.Elﬂmnmﬁehnﬁsﬂmd:m[wwmmm
infammiﬁnﬁﬂl,mma:jlrinfnmmiﬁlvolmi:mw-:tm:immwchlﬁormmiﬁuesﬁulrcmlnu.scidquiﬁﬂpwmadhdﬂ
anilisis de casos v del juegn de simulacion.
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«  Competencia 4: Habilidad pars srgumentar desde crilerios Fzoneblcs 1as decisiones aoptadas o of dmbilo de markeling. El
alumne deberd sor cpae. de exXponcr, ATPUMSTILER ¥ defender sus decisiones, s¢ sdquinirh medisnte l2 presentacion de sus
mabaies tamla individuates oM SleEtIviS.

a  Competencia 5: Capacided de RepociRcion ¥ comunicacidn, pan preyentar en piblica los phistivos del plan de marketiog ¥
mpmdﬁctlhsﬂiﬁmdddimﬁormmﬂynmW.Mmjuidmmmﬂ;y&hﬂnmﬁwr
icrascin. Se adquinird mediante Ibcnices de coll-piaying o Las sesions prictices.

ser capaz de incorparar valor aledido, elemenues de difercneiacion, pars elle s¢ recompensan 3 aquatios ppas de trabaja o
alumnos que van més alld de lo cxplicada,

s  Compciencia 8 Habilidad para integrar las nucvas wecnolugins cn ¢l disclio de cotrategias de markeling, El elumno deherd
conpcer ¢l polencial que las puevas teenaloglas ticnon <o ¢f dmbito de markeling. pars oo ralizarin propucsios de
implmticién de las TICs @ diversas siluacipnas. Asimismo, In utitimckn del seftware de simulaciin ya Fupane LN
SeoTcAmiobo.

El midulo esiant coordinado por un grolcser que s mwmmmpcﬂiwtlmmuadudsmﬂlndelas nrkeriag que bo integran.
Cﬂm@mﬂdammmmfmmﬁh{umﬁmﬂqmdwﬂhﬂmdﬂmﬁduboua:suvc:pml‘csuf

¢ d¢ una de las  malorims}. mwumm:mmMnm peritdicas cutre los profesonss
implicodos, Ei ohjclive ¢ ascgurar quc on Lodos log grupes de estedianies formadas o Lha misna malia ¢ asigralur s¢ realicon
artividades formaiivas similires y que el sislema ¢ evaluacion sca camin cote todes las matones ded M dulo,

Sistemad g¢ eval H

El alumno deberd suporac de fupma sulicionte las mmenios que integrua ¢l mddulo, Las malcrias de Simolagién ¥ Muevas

Tecnologles™ ¥ ~Decisiones erdipicas en Markeling™ s¢ cvalugrén mediantz dos procodimicntos, Lot poremtajes asighados

varizn par cada maleria y quedarin espnciﬁudusmlasmpoﬂimﬁulusmomm;

s En primer luger, & travis de prochos {de enszyo, objclives ¥ orales), 1as prucbas consistirin on trabajos & presentar a lo lugo
del d:mmlludchmﬂuh,lasupamiﬁndcunnm{mn gregunlics G2 CRSEY0 Yo phjetivas), asi coma la presentaciin oral
de los trabajos o pricticas roalzadas,

»  En segundo lugar, » tmvés de Lionicas de observacion. Las téonicas de abservacién pormilirin eviluer la capacidad del
estudiantc para trabaper o0 ¢quipo, LEUMETLL ¥ delender ideas, rel conto sus actitudes de acucrde con citenios de cqoidad,
ipualdad y respeta e bos deveckos humanos.

Rreve descripeitp de log cotiepldas;
F! Midulo w= divide en dos grandes bloques: Simataciea y Nutvas Tamologlas {5 crtditos), Decisionss Expaubgicas mm Markeding
€4 criditos].

lanulﬂil‘wﬂ;mmwgﬁt's:diﬁdcammmduspm. Umpﬁnmhmmfnmiaahsmmﬁm (3
sesioees de laboralorio) cuye cbjdive o mmwdmmmmuuﬁlmmmmmﬂasmmmmm
emerny viral de morcado allamenis competilivo donde pueda desarrmdla mlmbilidadﬁcsyupasidﬂcsmllmdcdncisimﬁ
mﬂm@mmﬁ:ﬁmmdhnbitod:Muknlinummpuiududnmmpomﬂmﬂﬂuﬂﬁdcim:n'lmlusenmnmbimlr-
de nepocio verdadero. Sc tram de que o alumne pocda mejor 1a wl:miﬁud:mmnmimmm.mejwuhmpmmnde
MMWBWMMMBMW.HWMMMWW“IHNM
Teepologles (5 mimesprumcialﬁdcmﬂaypmmiu}. supane :lmmwmuumwmmla
otgminﬁdnd:!mHuﬂuTucmlugLu{r.sp-ucinlmmmm;mhFuncﬁndchluiﬂimmﬂfmchquhsmiﬁdmﬂud:
mkﬂhscmwdwm:mmmudnuhjuﬁwumm&{wmnhﬂmmupm:r:mayurwlnrpunlus
consurmidores y, o0 coascriencid, 5 I‘a.r:.ilitecl:s‘mhlmimlenm#rdmimualuwmﬂnmhmpnimuihymdimﬁ&
mﬂypml‘mdimimhimpmamild.eIaimgﬂiﬂndchsTlCamumnMnmrﬂéginmimmhaplimm
wddhﬂuﬁ:m&w&cmﬂzﬂmrﬁm.

En hmﬁﬂeddummﬂ&imuMnrhﬁnx{imimﬁprmﬁdmdemﬂqprﬁﬂiﬂ}mmﬁimdmﬁuww
mumummamlimm. Scuﬂkdnmnﬂmclmmmlncmu&giwddhhlkﬂhg: ardilisis del
mercadn, seleocidn del poblico objetivo, scpmentaciin del mercado, posicionamianto, difegenciazidn de la ofcria comaial, =
deca, disdhdelamesi-alln:g;nplm.Semd:mﬂdummmmmhqmluhhimﬂd:hmm“dul
operaliva. mﬂﬂmm&dﬂmmmhm@mﬁdﬂihummmm.

Denominacitn del madulo 4a: Especlalidad camunicacién ()]
Niimero g créditos ECTS: 14 clos.

Unidad tempora). prime curst, segundo scrmdsre,

Impurticion: on Univeraidad de Valenia

mewwnmmmmd:@mﬂmy;
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Conpelencia |1 Capacidod para definir una campaha di comunicacion de imagen coparativa,

Competoncia Z: Habilidad pars arpumeniar desde crilgrios ramnablcs.

Compelencia 3: C:pacidadmmmukunwﬂnmim comprensible, arganizada, bien documentado ¢ ilustrado.

Competenciz 4: Mancjar programis infiormilicos clave on L toma d¢ decisiones dc comuniccidn,

Compriencia 5: Copacidad de aplicxr comotimEentos tedricds 1 un problems pricice.

Competencia & Capacidad de andlisis ¥ sinicsis.

Compciencia 7. Conocer las cosiumbres ¥ priclicas ded secior de los nnuncisnies, agerncims dc promocids ¥ medios de
comupicacion.

Compelencia B: Promover <l desamolio de actiedes ¥ valones quc extabicrcan condictones Tavorahles pard un comperamients Hict
m &l desamolio de la actividad profesional.

wipi{nd ! ula;
Los propios de edmisifn 2l mester

Agiividades formativas:

Comlcnidos £o crédiles ECTS

Esic mOdulo semesiral sc imparnc guranic ur setestre {13 sempans de duracién). Tor cllo, sc aicutar a 12 sesiones do 1corla y 13
sestanes de priclica Lmsasimcsd:miuwhdcltmadcdwihal:mm Las sesioncs de priclicas serin de (1,75 horas de
dumihallmmussaimdcpﬁﬂimmudusﬁm: () pmodnnimpmmdnclgmpodc (b pritticas
individuslizadas para un Sabgrpo.

- SESIQNES DF TEORLA: L higa a 1a semens &e Lleoria (L % 13 semmnee=h 5 horas scmestrales)

. SESIONES DE PRACTICAS COLECTIVAS (para 1oda ta clage 30 alumnos): 0,75 hores o la semans (0,75 x 11
zemanes=9, 75 horrs semestrales}

- SESIONES PRACTICAS BN BUGRUPD (para 10-15 alumpos): 0,75 haras a la semans (0,75 % 13=4.75 horas semestrks)

En suna, los L créditos del Madulo se impasten oh un semzsitee, o que suponc pacs €l esudiantc 1.5 horss de clase presencial 2 1a
semana. Ademis de L2 aisincia a clise ol eshudiznie debera realizar oiras torcas de estudio ¥ proparacidn de trabajes. El eesuiiedo
sl cpoealaria pome $¢ detalla a continuacion:
Azigioncia a clases de toorin 13 horas (13 scaionss x 1 hera)
Asitlencie A clase praction palcctivic Q.75 hovas (13 scsiones x 0,75 hor)
Asistencia a cluse practicn dol subgnopo: 9.75 hores {11 sesiones = 0,75 horay
Enudiuyprupmm&:lwm;iﬂhﬂruﬂlmim-u-xlhum}
Esnﬂhfpmmdﬁn&dmpmuim:ﬁmﬂ}sﬁm: 5 haras)
Proparacstn de ta cenpafia d2 imagen corporaliva: 37 horat
Estudic ¥ preparacion de eximenes y preseniacioncs: 50 horas
Rﬁlim:iﬁndtqﬁmesqunﬁciﬂmd:hmpﬂu: 6,5 horas
Asistencia a tuteras; 10 horas
TOTAL DE DEDICACION AL MODULO POR FARTE DEL ESTURIANTE: 250 [IORAS.

IR B B L L

Naza; i ¢l tamaito del gropo Fyera pequetio, Ias pricticas colectivas ¥ las subprupales sc juntarian.

Meindologin de cosclaura apreadizaje

La moiodologia docente & emphear on Tas clases fedrions scti bisicaments la tooridn magiszal paricipativi Para comstguir <

mimapmvwhlmimmi:luI:mi:&nmnr,islml.umﬂmﬁn}maluﬂmpmmﬁmmmhmﬂulﬁmimn

qw:hag:nusnducllbihl'mgmﬂil‘u.ca'litwda.Enmduumdcluslmm!cumcmdmlﬁﬁmmmmadmdaluigumet

. mﬂwﬁhb&w.mmﬂ&mﬂﬁwmhﬂﬂﬁn@mudmmmﬁmMamm
a tratkr y nivel de profundi

] Mmﬂ.hﬂmﬂﬂwﬂdmmnmﬂsihmmmmwlinrﬁmdclosmntmidusdelnrﬂeﬁanpucﬂon
clage o sbordados en ta biblcgrafla bisice.

] Dirm:immdel‘numf.Hﬂuﬁ:ﬂmdﬂmawﬂmﬁnmmﬂmummmwkmmﬂmiMy
mmywmmwwmdmmmdem

&m;hmpﬂm,llpﬁﬁpﬁmmd:lesmdimlcwﬁhchufundnrmmﬂcn:ldesmlludclausiﬂn.ﬂ

ﬁmioruminﬂodshpmcpﬂ:ﬁmsemﬁmhlﬂismm:mmnawmqﬂ:

. .'..rcnuu.r.ﬁihimpuadmwlxsmiumqm!mmpwummmﬁdmphmhmhmimmﬁm,mm
mwﬁnﬂidﬂuudnwﬂdwidnyplmmaﬂlkispm&md:hm

. Cmyaphmﬁmmmdﬂmnﬂa&hw.ﬁmﬁmmﬂ&mifmhwui&dd:mi.lisisydw'lsiﬁn
el alumne sobre situpcioncs reakes que pusda plentear cl matcrial [acilitedo.

. mmﬁ&w%ﬁnﬂﬁdwwWﬂmﬁmulhmmﬁumﬁuﬁ.mﬁmh
pmumwmhmmamm

+ Duhmwym*mm &Wmmm.mmimmhdimmm&
mﬁhkhmmmﬂhmsmmhmmﬁnﬁdﬂmwpmﬂﬂ&pﬁhiﬁtmﬂrilugudwmel
midulo.

Relackio o lay eompetrscinn A adqwirkr

- Wﬂl:&h&wmummh#wm&mummimlapmﬁy
Wmmﬁ&nwhlimdnhmvnﬁad:inm.

«  Competcrcia 2; Hebididad para argumentar desde criterios rezonables. Se adguiers medianie 12 cxpasicién poblica dc los
mﬁhﬁmrlmnﬁjﬂu#ﬂbﬂemhmﬂprﬂﬂ.
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+ Compasncia 3: Capacidad para congingir un lexte escrilo camprensible, organizade, bim documentade 2 ilustrade. 5e
rdquicre mediante g prescrtacion csorila di las practicas de! midulo.

+  Compclencia 4. Mancjar progiemeas informdticos clave cn la loma de decisiones de comunicacion, Se adquicre mediante 1a
clases précticas presenciales ¥ a preparacion de Tas mismas,

o Compeiencia 3 idad de aplicar cooomimicnios ledricos a un probloma pricticn. %o adquisre medimuic las segionst
pricticas. presenciales, mediante la preparasidn y tealizacitn misnas pof pastc del csdianic ¥ medigme los seminarios
empresariaies de apayo.

«  Competencia f; Capacidad d2 anAlisis ¥ sintcsis, S adquisre medizntc Ia preparaciin y realizecian de los exdmpnes de toorla ¥
prictica, ¥ medianie |3 preparazitm ¥ cxposicidn de lzs praciicas del moduto.

+  Compelencia 7: Conocer las costumbres y précticas del sscior e los anuncignies, ageoaas o promecidy ¥ medios di
comunicacitn. Se adquicre rmediante las exposiciones del profesar en Jos clases o Leoria y practica, mediante 11 preparagion ¥
cxposiciin de las prictices del madulo por partc el estudianle y medianie log seminanios empresarialkes de apoyo.

s  Competoncia & Promover €l desamalle de aciindes y valores que exiablczean condicicmes favorables pkra un Compariamicid
etico en €] desazrolln de I actividad profesional. Sc siquicrs mediente Tas @pOSIcIGes del profesor en las clascs de teorla v
préctica y medimls tos serinzrios emprsaniales de apoyo.

A idas g W coopdinacion de Lag aclividades [grm ivgs ¥ sigpemod o dn{dmuudeunmismmﬁduln}:
£l midulo csinrd cosrdingdo por wp profetor que semcug.ﬂ'&quesupm'iweladbmududcsmuuu de las dos maloias qui ko
im:grm.Cadaumd:mudmnm-iusltndlﬁnsuv:zunpmfesnrmpﬂmhlc[snmnminﬂamﬂmdinmrdﬂ médulo scs
uwmpmfmms:blcdnumd:lasdosmmﬁus].m:ugumlamdﬁuciﬂn.scmlm reunicnes poriddicas entre los
peolesores implicados, El chictive cs stegurar qus & Lods los gropos do estudiantes formados o Lt misne mederia o asignatura
ex realicen aclividzdes fonmativas similarcs ¥ que £l sistema de cvaluaciin 53 comin el lodas las materins del Madulo.

uwﬂmiﬁndg!aumhqmmpmtaunmdnlanm fal, mnﬂstirﬁmmumnﬁnitonnmﬂnsmm del
programe de |a asignaiure

La eyaluacitn de |2 aplicacitn practica, que representa el restante $0% de I ol final, congeirk o

7. i..irl-:m‘rluluﬂﬂ'i.toqueomsislilichmunmﬁlipﬂpddimmlusmﬂmiﬁmhhjﬂmmhﬁsmwm..ﬁl:sm
pmtes:ltlnihl}td30%lielupdmwﬂﬂi¢ﬂdeeﬂlﬂimm

i 'I.Iniﬂ%d.clapmeprmiudchuslgnmurascbmmInﬂﬂmiﬁnwminmahﬂfsdulnvmﬁéndnlﬁlodumsym

pmkua&umnusmlmmimpm.

9. El]ﬁ%mmt:delunnuprﬁdi:nmpmdeﬂdﬁmﬂhd:ummuwmmmﬁgiudnmnpnﬂdeimgmmrpnmﬁu
muhinwaliszluhsllmmma'loI:lrgoddwmymﬂpmnﬂuiﬁnlmdlﬂugumluﬁhhmmionﬁ.umdizuiﬂnd:
ts‘ttu'nb@jﬂsn‘d'wrrscwibkparasupﬂ'uIaasigmn.lm.Endkﬂllcmﬂpaﬁasclbmdm'ﬁmnhién:ldiuﬂadehmmm
d#mmmﬂcﬁnpmndﬂﬁlmllcmciﬁndeinmnmrpmﬂiva

Brgve descripelon de by contenidods:
Eb Motulo se divide oo dos grandes bloques: Comunicacitn ¢ Imegen Cerporativa (5 criditon’} ¥ Comunicaciin Promocional (5
criditos).

En ka materia Comymingoidn & lmagen W[ﬁﬁmpmﬂﬂa#mﬁaymmumﬂm algunos conceplos
t:ﬂrimsindisp:muhlehmmmInsd.cidmﬁdnd.inugmywlmamrpmﬂiva.asumlmdnmmmmmﬁdhmimﬂlﬁ.se
encueniran interrolacionudos, ¥ derivan en um procesd complejo de andlisis que merece una stencién profesional y académica
mmmtinsegmdulugar.huiwmpmdeabordrmmmmmmmdabnmmmuﬂdﬂduﬂimrisuﬂym
menual de gestin do b comunicacitn mﬂiﬂ&mm,mmhﬂm#mmﬁmmmmwm
mmmimibnm*pmlﬂudﬂqmupmmhmmmmhmmmmpmlim con upa especinl
aencidn 1 1a comunicesibn realizada & los miembros Tormales de [a organizecién {trabapudorts) ¥ a los clicntes. Astmizmo, =
mﬂimluposfb&lidadud::g,uﬁﬁndellhmmmammd:!ammimiﬁnmumsimiﬂndnm

&lanMW[ﬁMpM&Mayprﬁn}gmﬂMd Funcionamicnto de diversas
wrilhlﬂdmmmﬂi:mihdisﬁm.ﬂnhpubﬂm.&Mmﬂﬂm!aimpmtmﬁldaluhmﬂnimdn
mmicﬂiﬁnqmdtfurmumihﬂudmminmﬂemﬂuHrm.Ensegmranupr.ydcihmnn&apeclﬁﬂ.sznburdﬂiﬂ
umﬁndsludmimmmeunpﬁuelmulapmamwmawmm&dmhdﬁmiman&
Inunpmnqur,lmcnmdmmos,adhpumxpmdﬂmupuﬁtndtmmimﬁﬁnmhmbﬁdMEnmluw,u
yroducits o plumno £n el dmbito de las relaciones plblicas, el marketing directo, ¢1 patrocinic ¥ mesemalgo, ¥ laz forias ¥y
mkim&ammuﬁnm;dﬁmﬂw‘mnldmmm:mmmunmdemmwnqu:hmmbrﬂumg:m
Imﬁ!timosaﬂm,mmmmmildahmu-uiﬁnpmlidmmpwwdmmdm,mmmmmsi
bhpmwhmnﬂhﬁnmﬂhbhmmﬂ.dmmmmmmmwmmmmhﬂumm
lsimpun:nmwlorhnpmwmwalnmmnmdclumimwum.dmmhhulum.

A las 12 seaioncs anicriores cabe efiadir una sevidn Mi:.i.unuldminuhlairnpuﬁcimdcm scminario que aglutine Ias conclussanes
y principalcs implicastonzs de los pontenidos estutindos ¢ ambes mLCiR.

Denomitacién del modulo Sa: Especialidad comunicaclén {15)
Miymero de eréditos ECTS: 10 ctos.
Uidad Lomparal: grimer curse, ségundo semestre.
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Carhctor, aptaivd,
Lmparticion. on Universidad de Valornwia
Campelencias {y concresidr &0 resulados ge aprendizajel:
Compelencia 1. Cirigic una campalin publicitana gue incluya un plan de meding y sapartcs publicitarios
Competenaial, Selporenar log medins comvencionales vorass o convengimales miks Bdeados on ¢ada sifuacion,

i X Habrilidsd para argumcniar desds eriteries rezonables.
Compreiensia 4, Capacided para crnstiuiT on 1exie escrile compensibic, organizado, bico dacumentadae ¢ lustrado.

Compatencia 5. Mensjar yio conoser ko programas informalios noossarics para la dlabozcidn do prisentacionss ¥y disclio
prifice; asi como del plan de medios.

Compelencin &. Capecidad de aplicar sonociminlos Le6ricos Y Practicos 3 una silvacion concrtld.

Competendia 7, {:apl.ddaddemﬂlishys&mhdcmlmwqumuhmuymrndpmgmmm.

Compeloncia 3. Promover o dosarodle de actimdes y valores que estphlezcan condiciones Svorables pars un G ramiEe
&ico o o desarrallo de la actividad profesional.

Competensia Dhesarmallo de In cepacidad de critica anle bos trabajas de los compalleros ¥ de autocTilica ants bas propies.

Competensin 10.Conoecy les costambres ¥ priclicas del sector de Jos anuncianies, agmicias de promogion ¥ medins e

comunicasiin.

L los
Los propios de admisiin al masker

vida 4.

Eﬂcmﬁdu!awmalsctmpmcdm“nscmiﬂmd:dumiﬁn}.Pordlo,s:mﬁaﬂa:ﬁm 13 seeioncs ¢ leoria y 12
mm:sd:pﬁmica.usmhnﬁsdcmrilmndc | hora do duraciten i 1a scnana. Las mimd:pukﬂmwtndcﬂjihwd:
duracién & lg sonang, Las sesiones prictica sctAn de des lpos: () priciicas coluctivas pars lodo ol grupo y #b) praclicas
individualizadas para i SulnRpo.

- SES!GNESI}ETEQRM:IMHHMdtiWﬂHU x 13 semtnas=13 horas semesirles}

. SESIONES DE PRACTICAS COLECTIVAS {gar foda I clasc: 30 lumnos): 0,75 horas @ la somana (275 x 1
srmanas=9.75 hors scmestmies)

. SESIOMES PRACTICAS EN SUSRLUPQ {par 10-15 slumaoe): 0,75 hores & la semanz (0,75 x 13=9.75 horas semestrales)

En s, los 10 cridited del mddulo se impirlen on Ui SCTEEIE, lo que supone para ¢t esudiantc 2.5 horss de clxse presencial ala
eemana Adermis Je Ta asistencia & clas &1 cstudianic debers realizar otras wares do esudio ¥ preparacidn db tahejes. El resuluda
final qmdaﬂammudmﬂlnumﬁmuian:

Asistencia a clases e toarle I3 boras {13 scsiones x L hora)

Azteieneia n olioe praciice colective. 0 75 horas (13 sesionss x 0,75 fora}

Asistencia a clase practica gl subgnipo: 9.73 hioms (L3 seioncs x 0,75 hora)

Estudic ¥ pupmciﬁndeclamsteﬁrimt 30 horas (13 sesiones x 3 ko)

E.srudi.uyp::.-prlcimadm prasticas: 65 homs {13 sesiomes x % horas)

hmmiﬁnd:wmmmpu:iﬂhw

Em;diﬂypfepuaciﬁndnmmypmmumim:ﬁﬂhmﬂ

Rl izaciim de sxamenss v oxposicion de fa campalla 6,5 horms

Asisteneia a tulerizss: 10 horas
TOTAL DE BEDICACION AL MODULQ POR PARTE DEL ESTUDLANTE: 250 HORAS,

i-iiilill

Wala: i ¢l Lamaio deb grupo fuera poquefio, T priclices calectivas ¥ lag subgropales e junizrian,

M:Wdtmﬁhmmmﬂhj:
umﬂﬂnﬂnwampmmmmmmylasprﬁ::timslasignimw.
Clases fedricos
Sam&nmlskmﬁnmaﬁnmlpmidpaﬂmkmimdummmmpmmMmhmﬂﬂwgﬁuﬁh&ﬁm
dcllhihlingrlﬁahisiuMWWMWyWiﬂthum&MW.MWMM
st estrarhiredas de la siguicte farma:

r B.‘be'iagrqﬂahﬂfm.mhqus:indimumamied:mmulﬁqucpumiwnmhﬁrmmmwmdmmnmm

mnmmapmmunuﬂnivﬂdcpmfmdidad.
- I.mlml.r.Submrlpu'miﬁrtnlulmmnlmamvisiﬁnmdmmhmp&hyﬂudclmmﬂidmdelamﬂda
Expucsios en clase.

Clases prdoticas
Sn:ﬁmda:nmunmllpmﬂzipw:iﬁnrﬁuaﬂmmdimmadimdlimdulpmﬁawﬂuwi.mcwndsmynpliﬁcimﬂ
d.eIusmm&hﬁmﬂﬂmmmamwmduhummmmmwpm

. Lgmm.qu:simpundmm!umimnmquelﬁmphdummmmﬁdmnpimmwhmlnmmm:n
mmwﬁwwdﬁhdcgmﬂdimﬁiéuyﬂmmmﬂimpmd:]amﬁm
Cm.r.qu:pﬂmih‘.numvhiﬁumuglduﬂdelosplmudemudixmdmmnmmuwﬂiduiu.
Eamdeduﬂn,mnulimydia@mﬁiwdnmmlim’m
Sqﬂwwdephuﬂhaddndanmdm:.qwefmlililﬁu:mllpm:liunkllpmﬁﬁmniﬁnd:nwdim.
muﬂmm:depégbwwqupmmdmwﬂﬂmmnhﬂmﬁmﬁ.mmu.mciwiamnmvimum
mmeguirinfmmmnymmnlvdmmmum“ﬂmclmu&ﬂn&mm
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[ estadiante deber realor un trabajo publisitario: aplicaciin de algunes de Lo sonienidos lrabajedos ¢ L2 asignatura, ast cwag de
las destrezs y compeloncias @ dessrrollar, Consiste & ol desamrolle de un rebaje que domuestre qus o estedianis & capaz de poner
e memcha cstratepios publicilrias cikeaces.

Relaclon oot Loy sompeiencias & adquarr

Compcindia b Dirigis ur campaiia publiciiaria qus indmunphndumndiosympuubdmius.&ndquintnﬂimlr
12 1e2) citin del irmbajo publicitarin dascrito.

Cintipetensia 2. Galpceioner los medios copvencionales yorsus no conwencionales mis adecuados en cxda situacion. 5Se
sdquicrs modiwnte la realizscidn de clenlos casos Pracliss.

Competoncia . Fizbilidad para arzumentur desde crikgios raconoblcs. Se adyuicre mediante ba panicipacidn o b SCIHIES
tefricas ¥ préciicas.

Cempetencia 4, Capacidad par8 COnsinr un lexis eseriln comprensible, organizade. bien documentadu ¢ ibusiradn. e
ndquicre medianle |2 ralizaciin det rabaje publicitario desaio.

Compelengin 5, Mantjar wo eonpoer ks progranias infoTmilicns neccsarios para 1a elaboracidn do prssenlzcipoes y dischio
grifico: asi como del plan de madios. Se adquicre medinnte La realizzcin del trabajo publicitario descrilo.

Compctensin 6. Cupacidad 3¢ aplicar conocimienlos woricas ¥ prictices & una siluacidn concnita Se adquicre medianic la
pesolucidn de G106 pricticos, &si como ded comentano critico de ciertas Inchras.

Competeneia . Capacidad de andlisis ¥ sesis de las leclurms. ¥ GIS0s QUE S incluyen cn o} programa

Compeimcia 8, Prontaver o) desarmilo de actiudes ¥ viloes que estailezcan condiciones favorables pars unt compitamlicalo
&ica en o deserrolto de le nctivided profesional. Sc wdquiere mediants la asisioncia tanlo 4 las clases pricticas
comTe todicas.

Competensiz 9. Denrrnlludchcapa.cidmld:mummulmnhajnsdtlmmmpanmyd:nnamummhspmpm.k
adquicre mediant Ja reselucidn on ol aula de diversos casos, comenlarios critices ¥ preseriacion del irabajo
publicitanio,

Competensia [0, Conocer 125 costumbres y pricticas del soctor de los anuncianics, agencias de promocion y medios de
comuicacdn. S¢ amiguicre medianic |2 asisiencia ¥ preparacitm de clases todticas, asi como medinnte alguna
feciura recomendada

2 q 3 ¥ sitpmas de cvalugts n{d:nltﬂdttmmlsmurﬂhdulu}
Bl midulo estara coordmadn por un proficor que awargarh nwknclmm:aml!udeludmmquﬂn
iwmtﬁaumdcmdmnmﬁasuﬂdﬁammmpmfmwmpmnhh{umomiaﬂaqudmdhﬂdﬂrkImMMnm
lmmpmfmrrupmmbhduuudci-sdnsmuniuj.mmgmulnmﬂimdﬁu,mrmMMmmWﬁmmmm
profesones implicados. El objelivo &5 megumqucmmduslnsmpmd: ctudtanles formados o WA MG mijeria o signsura
s realicen actividades formudivas aimilans y que ¢l sistema dc cvaluacién sea comin cnes todas Las malerine del Midube.

Shutemas.de ¢valuacibn;

La evaluacin de conocismientos ¥ el control del aprendizaje s¢ basarin e los siguicnles crilerios

1 Laevaluacion Final constarh de un srabajo en gripo, sobre algunims de 4od contenidos tbajedos en o madulo {conlenido
infarmativo, creaivided, plan de medios....). A csla parte e e giribuirt un maximo de 7 puntos de la califeatién final.
kMMWhpmmﬂmmamimhmhpmmﬁnmdﬂmiptm}. Anics del | de
[etirers, se entropard cf informe final fextonsion Sptima; 25-10 phinas).

2. mmpmmwundmahmm&mprtﬁmyuﬂishdchﬂummhﬁjadnaln!m de1

SEMCUE.

Como quizrs que &l midulo csid mpumwdmmuils.hmuﬁnalddnﬁduh w&uﬂejndclanwdianbwidamdidm

nuluiﬂ.ﬂ.l}‘lﬂﬂ!uaﬁiﬂﬂi:bﬂlmlmmmiwmmm’m.

Prcve deaccipeifp de oa contenidos:
Elhbdulo s2 divide en dos grandes Sloques: Direccidn Publicilaria (3 créditos) y Menssje y Planificacitn de Modies {5 sniditos).

&ummmﬂmqﬁmmimdtmdayprmim}umﬂmmmpmbﬂim: ersajc ¥
eregtividad; medios pobliciterias; ¥ regulacion publicitaria Lapﬁm:rapuwdmmm“mﬁ: y creatividad permite wralizar [n
wg;in.fmaﬁﬂ#lapuﬂic‘md oparvencional, _usimmdemrnmm pwlidmimmmfmﬁmﬂﬁ.&mmpktgm

imrmm,scdebmoﬁmﬂﬁﬁmym.dcﬂm.ampmrmmﬁluddmhimwblkmﬂlm
unusm.ejmumﬁmmddmmunécmmmpm.umdum,mmmmmmmmﬁmwm
pupves formates publicilanos sonvendionales verus o convencicnales, 25l tamao ¢ desarmllo de | hermemienta publicitaria cn ¢l
medie ImameL La toroers pane, Regulacion Publicitasia, analiza las mrincipales normnas jurldicas pacicnales, comunilaries &
WnWMahmwMMﬂmmwmmumrmmWMm
publicitaria

En.Ilmnt:ri.nMﬂuﬂ_.rryfhn{ﬂmddn#Meﬂ{ﬂﬂimpmﬁﬂﬂ&wuypdﬂim]ummmasp-mﬁbksi:m:
eﬁmiusd.csﬂwﬁmaemdios;mmiayphndemm;yuﬂhhdtlqummmlidmimymmﬁﬁmdgmmm.
ummmﬂmmkﬂmh&mumﬂmmwﬂmmwyafmﬂﬂnd:smmunmﬂm
dr.hphﬁfmﬁh&wﬁﬁmywvﬁuﬂ:mmmmﬂkmwﬁmmmmmmmm
mmm;amﬂumum.umﬂmummm@mu
Iu:rmnimusdemmir.u:iﬁnthmnmmhjudmhcﬂmwymkmﬂmummlﬁumhmm
1] nlmrmaend!mbilndtlnsmfoquesd:plmiﬁu:iﬁny,d:nmadslmﬂnmhsmwdcpmmmwny.
puﬁnﬂmemc.mclTﬂM-Mim.Scmmﬁeruﬁﬂudc Gmiliarizar o) alumns con ¢iertas herramices informublics como 1
mmm&mmﬂumﬂMmﬂMuﬂlmmmm.&h mmulﬂinﬁﬁnmhuulmdmsdﬂmuﬂh
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de audiencia de l2 Ascciacion pars la Investigacion en Medios de Comunicasidn, AIMC. Finalmente esta parts conclyye con ta
estrulegin de plonificacidn de medics. La lefcem ¥ aliima parte, denominada Andliic de for farmatas publiciiarios y exractersticer
de fns medios, abarea trs lemas, ¥ 5 cenim de forma exclusiva en ¢l cstudin de fa publicidad en cada wo de les medios de
mmip:;iﬁnhmmm tas carpricrlsticas desde ¢l punto de vista de 7 wlilizacion publicitaria, sus formetos comareiales y 1
OmeEnci Eac .

A las 12 sesionss mmi::rﬂnbemudirunas:siﬂn adiciong! destinads o la melizacion de un seminatio que sgluting bns
conclusiones ¥ principales implicacione de kas conlenidie sctudiados on ambas malerias,

Degominacion det méduto 4b: Especialidad distribucion {1}
Mixrero de cobdites CUTS: 10 cwos.

Unidad Lemporal: pripves cursh, scgundo scuesis,

Carigter optaivo,

[mpuﬂﬁﬂm:nlhhmnkhddt?dbmﬂn

Competancia 4 Marejar programes inforodticos clave en la ioma de decisiones de distribucién,
Compriencin 5: Capacidad de aplicar conacimicitos Iciricos & un problema priclico.
Competencia 6: Capacided de anhlisis y $ilcsis.
Compelzncia T: Conoeer lns costumbres ¥ practicas 4 los diferentcs micmbros de un canol de disttibucidn {Rbocantes, MAYOrSEAL,
minorisas y QU0S BEERT),

ia % Projtaver ef desamoile de actiudes ¥ valores que estableman condiciones favarablcs pard un compoergmicnio £lico
en ¢l desamoilo de la sctividad profesionsl.

Rr i elo:
Los peopics de zdmigidn Al mastct

Agtividades (greativas;

Contenidos en cridiles ECTS
Eﬂcm&duluamﬂ:dsehnputcdmntcmmm{ﬂmasdemw.Pﬂrdl-u,scanjmlsﬁml] sexignes de toorla ¥ 13
sesiones de prictica Las sesiones de mudasctmﬂnihnmd:dumiﬁnallmmussﬂimu pricticas serin 4¢ 0,75 horas de
dmﬁhlhmmmmhmm&mﬁpﬁ: (a) prisiicas colectivas para todo el grupo ¥ (b) pricticas
individualizedas pars un AUERDO.

B SES!ONESBETEOM&:Ihumllammdumrinuxlﬁmu horzs samestrales)

| SESIONES DE PRACTICAS COLECTIVAS (pam tods k3 clasz. 30 slumnosy 075 hors a Ja somana (9,75 = 13
cemaas=9.7% hotes semestrbes)

. SESIONES PRACTICAS EN SUBGRUPO (parz 10-13 alumpos): 075 boras = la somana (0,75 % 134,25 horss scmestrales)

En suma, les 10 cédites del Moddlo s imparien mmm,hmwwdmﬂhul,ﬁh«ude clase presencial a Ly
somans, Adomis de |2 asistencia 2 clese of sstudiants deherd realizi oiras Larcas de estudio ¥ peepaacitn g trebajos. £l resuliado
ﬁmlqund.uhmsedmﬂla continuacibn:
Asistoncin g clises de tecria 13 horas {13 seaiones x 1 horm)
Asisiencia v cims¢ practics colectiva: 9.75 homs (L3 scxiones x 0,75 hora)
Asistencina clase practica del sobgrupo: 9.75 horas (13 scxioncs x 0,75 hara)
Eﬂudinrpmpmdﬁndcnlﬂswﬂdm:ﬂhum{ﬂmimu:3m}
Estodio y preparacidn de ¢lases praciicas. 5 koras (13 sesiones x 5 homs)
Dﬁmﬂdﬂmﬂdtmdﬂm:ibnd:mmpmﬂm
MEW#MTW 60 haras
Realizacidn de cxkmens ¥ cxpoaicidn del canal de comercializacidn: 4.5 horas
Asistencia & Tutortas: 10 hores
TOTAL DE DEBICACION AL MODULO POR PARTE DEL ESTUDIANTE: 250 HORAS

i#..'il‘#l

Nm.n;sir.lmmudﬂmmﬂmmm.lupﬂwmwmmyhsWﬁujm.

M:todﬂndld:mhullprmdhﬂt

uummﬂmm:mpluum!ﬂchuxkdﬁmmbﬁmmuhlwmwwPmomsuguild

méximo sproveshamicalo lnlw:iﬁnnﬂm,scmmnimhllmmdimlﬁpmﬂudammhnMnmmwu

thﬂmmahmlingnﬂaﬁ:ilmEnmﬁmdnlumhsmmnmmmmhmmﬁmd:hiimimtcfmt

. ﬂiumﬂhﬂd#m.ltmumwicﬂnmﬂﬁqupurmhmmhwirumudmmmdmmnusﬁmqimamm
a tratar y nivel ¢ profundidad.

. Lecnmr.Pr:tmdmmmulalmmum:tmvhiﬁnmuuhumhmiayﬁwdnlmmidmd:hm:xpmm
dﬂ:ummusmhbibliogaﬁabasiﬂ

. Dtmx.iam:defmr,mmﬂﬂmammm“i:imnmmpmw:hrmm&&w
mmuar.nulymﬂmbmwmimdimdnmmmmmemmnh}cmd:mm.
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En cumnto & la parte proclica. la panicipacisn activa del estudiamic sech Ta clove Tundamental en o dmarclio ds 1a sesién, Fl

funcionamicnto de Iz parte priclica 5¢ arliculars bisicamemic cn lome 4 CUBTD GHS!

s Lechonr Si‘him pueden sor las mismes que lag smpleadas como material complementario wn lus sesiones tedricat, en osic
caen su finalidad ¢s In de gonerar discusiGa y planicar un andlisis priciica dc ba matcria,

«  Casary aplicaeiones acercn def conpentda de fa axipnatoa. Pmdmpm&mirﬂnhwidldd:mﬂisisrdu:isim
e} adomne sobre situaciones realcs que pucda plantcar o matoridl Toilitade,

¢ Seminariat empresariales d¢ gpoye. Su Dnslidad e nproximes a1 estudizile 3 b problematica emprarial, medomte Ia
prescnizcidn de diverses situaciones reales de expericncias de empresas,

»  Diseflo cn grupo expaxicidn del conal de duiriucidn de une empresa. Considerando también diversas herramicntzs de
mﬁ:ldcl punio e venla que s¢ ensciian en la sepunda parte del mbdulo, su prsenlacion piblica tendrd Jugar al (inalizar <

ulo.

Relaeibn con taa competencias a adquirir

»  Competencis 1: Capacidud para disciiar los cnnales do comersinlizacion de una cmpress Sr adquicre mediante la prepanacian
y presentacién piblica del anal de comercializacidn,

+  Compamcia 2: Habilidad pera argumecniar dusde eriterios razonables. Sc adguicre medinnic la exposicin pablica dr s
cxsos, aphicaciones y lecturss objelo dc debiade on Ins sesiares priclicas.

+  Compecnon 3 Capecidad para Honstuif un 1cxto escrile comprensible, arganizado, bien documentado © ilustmdo. 5e

s  Comparmcia 4; Mancjer progronss informiticos clave on fa loms de decxiones de comunicackn. Se adquier mediante las
clases priclicas presenciales ¥ 1a preparasisn de s mismes.

s Compelzncia 5: Copacidad de aplicar conodimicnieg dodnicns & Wt problema prigiico. 3¢ alguicn: medianie las schiones
priclicas presenciales, mediante la prepuncitn ¥ nmalizcitn mmismas por pare ded ssludiaic ¥ mediznic o5 EominAnos
cmpeesaniales do gpovo.

s Compoimncia 6 Capacidad de andilisis y sintesis. 5¢ adquisre mediante ta preparacitn y realizaciin de los exbmenes d¢ Toorin ¥
priciica, y mediantc L2 prepamcidn ¥ exposicidn dc las préciicas del modalo.

+ Compeisncia 7; Conocer las comumbees ¥ practicas de los difcrentes micmbros de un cml $e distiboeibn {fabricanles,
mayorisia, Mpersas ¥ 60s agenies e adquicrs mediants las oxposiciones del prafesor en fas claces de teorla y pristica,
mdimhpmadbnymiciﬁnd:lmpmm del médulnpwpnmdclmudiml:ymcdimtc ot scminAtios
empresariales de apaye.

+  Compeieacia 8 Promuover cf desarolle ¢c Actitudes ¥ valores que establizcan condicionds favorables part un compariamienis
ico £n €1 desarmolln de In sctividad profizional. Se adquicre mediane las eaposicicnes del profesor en das glases de learia ¥
priictica y mediante los seminartos empresariales de apoyo.

A Jooet dirfgldy pon e b e laa actlyjdados Tormalvag ¥ ST d L) {dumdemmmm&duh}
EImﬁdu]ocsmimdinadupmmpmqmum&miﬂ;dwmﬁndmhdﬂnmnﬂuﬁsquh
intsgran. Cada una dr estas dore materias wndch w A ¥oz kn profesor responaable (s¢ recomionda que ¢l coardinador del modulo sca
amw:zpml‘mrmpmﬂlhhdemd:lmﬁmmmiﬂ}.m:ugumhmdhuims:mlizmnrmniurﬁpcribdmmuﬂm
pmﬁmrsinmlimdm.Eubjedwumwwmmdmlmmdcmﬁmfmuuanmmmmmuhomjgmnﬂ
serulioenndivbdamruwmhmshnilmqudsistemadeaﬂmiﬁnmmmhmmdnlmmmmd:!Mbduh

Sheternps dc eygluacién;
ummullm&qmmmmun%dclamﬁnﬂ.mnsmlmmunumamiwmhasenlosmmidmdﬂ
progrona de la asigiura

umﬂmwnklnmmm“wdmum&hmfm CONSSIINS &
10. UanwmﬁMmmﬁk@MWhmmiﬂmﬁMmIuscsimﬁprbm'mﬁm
uhmmdsmuhpuwpﬁﬂlmdcmmmm
1L. UnSW&dﬁl:Mprbﬂiﬂd:huipﬂuasebmamhwﬂmmmhmamﬁdclunlutmibndtlasledmym
pnrlusﬂmwlumimcsprkﬁm

14 Elmmud:Ilmwmwmmmrmund:mcmﬂ&mmu&ﬂmdﬁndemmmqu:irsn
ﬂhmdnhudmah@&lmympm&hmﬂilmmmﬂmmmm.andimci-ﬁndtmn
mhansmiWi&mwhuiwmﬁnc!duamﬂoddunalnabuﬁmimhihﬂdis:ﬁoy;:ﬂiﬁndﬂm
pmdudmdclaeummamdpunmamu

Recve descripeisin de bog contenldos:
Ehhduhwdivid:mdmpuﬁ:shhqus:ﬁeﬂiﬁndﬂuﬂdmhﬂﬂmdﬂnﬂ{Saﬂdﬂm]ymmmgmd Punto de Yeoia {5
cridilos).

'EnIamaﬂhﬁwwmdmﬂtﬁﬂmmhh&m!pﬁﬂim]mmliiwmlamuuﬂmylm
mmummumﬂmmmmmnmmmMmmﬂmum intcrmdiarios
mmr‘umymhwﬁsmﬂurdmimwﬁmIuwmmfﬁinnmdﬁﬁuidnmymmmmmmmmkmpﬁdm
ddmrru’.hygcnidud:lmaldcmﬂciulimimAsI,Lupermmthmmdumimdu"lasﬁmiumdﬂﬂmlde
mciali:adM'.pMumhanwnmwjm#mdhdeMhmwmﬂm
distrivucion comercial que degempolia un mmﬁmMmmdMumﬁmimummmu

trmact ﬂﬂkmmmmmmmm.ﬁimimmnmm,c ipvestiganhe Jus
dmmammmmumWimmamw_mlnmmm_*mmwm el
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cansd s comonsializecibn”, sc describe los clementos de e cenal estudisndo 3 los intormediarios mayorisiat ¥ MinOfigas,
analizndo las caractorisiicas celructuelss ¥ funtionades del sisionia comereind, Por Gltimo, 3 tercom pane de [n programociin
implica centramos en el desarmolie y la prelidn del canal de comercializacidn: planificasion, coordinacibn y control”, e3 decir en las
funciones de: planificacién, coordinacién, ¥ contrul en ol contexto del canal d¢ camersializacién. Tedo ello permite el estudic del
d&eﬁﬂddmdydclasdﬁismy'fad-m'ﬂ-qucinﬂu}mmwdmiﬁn;hgtsﬁﬂndclﬁfmd: matkcling en of canal; ¢l
andlisis de las relecioncs ¢n & seno del canal, desde Inmpu:&ﬁnhm:lpudﬁymﬂim;ylnﬂalmimdemwmhsd:
comoncializecikin

0 la materia Marteiny e o Pune de Venda (6 scsnes presencioles de foorda y pedctica) s analizarén ¢l (uncicramionto de s
diversas varables de geation y markoling o ¢l punio de venla Asl, En ¢! contexio de 1a distribucido comerizl minorista s¢ analirn
o comparamicniy del comprador frenlc al esiblecimionto comercial, investigamde los [actorcs gue influyen oo dicha

icmin a5l coma of provese de seleceidn de un pinio de vestn LA siguicme fazc de la programacidn implica crlramos oo
ta Aimeneidn cspacial del establedimients comercinl prrmitiendo cvaluar 1a opcitn dg localizacidn <n |s medida &n que s¢ dezcriben
procedimicnlos pare evaluar cl patencial soonsmice de ls 2ona de atreccion. Tras oia aproximacién progrifice, nos dirigimos al
andlisis de fas varighlcs del markeing mix dot punta de vente Eudiaremos primzio |n pellicy de swtido ¥ merchandising -
implaniacisn de las scociones ¥ 18 utitizacion de) lincal- Despoés la politica do precio ¥ o5 problemas de fijecidn y delerminaciin de
los mirgencs; asl como lis conleplos de publicidad y promosifn do ventas on la distribucidn comercial minorista ¥ conclsinmes
ol programa describisnde ¢l conocpld de servicio, ¥ su incidencia on La smisinccin de ln chicnizla ¥ on la cvalusciin do Ta calidad
dc! punle de venla

A las 12 sssiones anteriones cabe afedir ung sevion adicional deslineda 2 In imparticidn dc w0 semingnio que aphdine 125
conclusiones y principales implicaciones de las contenidos estudindes £n ambas malcrias.

Degominacitn del médulo Sty Especialidad distribucién (11)
Nimiero de créditos ECTS: 10 0w,

Unidzd temparal; primer ourso, segumdo semesire.

Carficter; aplativd,

impasticitn: oo Universidad de Valertia

Competroriat {y soncroeibe @ resuhiados de wprendizajel
Compctencia L Capacidad pare desarolinr la funcitn logistica y de direccitn de vontas de | emprosa 4c mapera sficientc.
Compeiencin 2: Habilidad pars argumeniar desde crilsrios ramnabls.
Competencia 3; Capecidad pArR COnStUEr un exlo es¢Tito comprensible, organizade, bicn documentado ¢ ilustrads.
Competontia 4 Manejar profans informélicos clave en la inina dc decisiones de Toglstica y dirctcin do venlas,
Competenaa 5; Cepacidad de aphicar ronocimicntos Ichrices & un preblema praclica.
Compeiensia 6 Capacidad de endlisis ¥ sEnlesiz,
Cump-ﬁmciﬂ:mmlumunbm y pricticas de Jas fmciones Joglsticns ¥ 4c venias de (8 empresd
a8 hmﬂﬂmundemimd:syﬂmqmmﬁlwmmmdi:ﬁnmﬁmnﬂammmmpunmdmmﬂbu
o ol desarroiko de Ta activided profesional.

r gt o 1
Las propins de admision Al masicr

Actividades [opmativer.

Conteniden e criditos ECTS
mmmmﬂnwmmmmmum}mdh,zmmm13mm&emm;ru
mmmmmmmmmul hundedmvdﬁnlhmml.asse!imdtpmsﬁhd:ﬂ,ﬁhmﬂdc
dummeidn a la semana. Las sesiones de prictica sarin de dos tipos: (&) prictices colectivas pars todo € gnupe ¥ (b) practicas
individualizades pars ws JUHETIPO.

- SESIBNESDETEGRM:lhmnnhmmdﬂﬂmh{lxl!gmﬂ‘l]huﬂsmwdﬁ}

. SESIONES DE FRACTICAS COLECTTYAS (parm loda la class 30 alumnosy 0,75 horas 2 @ semama 0715 x 13
semanps—. 75 horas somestrales)

- SESIONES PRACTICAS EM SUBGRUPQ (parz 10-15 alumnosy: 0,75 hotis o | semans (0,75 % 13=9,75 horas semcsinales}

En suma, {os lﬂqﬂdimsddmuimpmmmmmhquﬂmmclﬁmdmlﬁhﬂmdcclw_:pmmmlah
semans Mnnhdv:huhﬁmﬁiaclmdmdimd:buimdiﬁrmﬂmhmudhypmpmﬂnd:mhmm.ﬂmﬂm
fma!quud-uhmseﬁmﬂlam.inmiﬁn:

Wuypmpmﬂﬁndeduﬁ@hmﬂﬂhum[l}sum: 3 hota=)
Extudio ¥ preparesidn de clkses practices: % homs (L3 scsiones % 5 homs)
Diseﬁuddmlldzmcillimtihmcwmmﬂm

Estudio y preparacidn de cxhmencs ¥ prosehitacionss: $0 hors

Rl izzciom de cukneinGs ¥ Sxpicitn del canal de camercializazitn: §,5 horas

4 s & B ¥ F S
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- Asizienciz a tderas; 10 horas
TOTAL DE DETICACTON AL MODULC FOR PARTE DEL. ESTUDIANTE: 150 HORAS.

Mota: si ¢l camatie del grupe fucra pequehio, Jas pricticas coleclivas y 1as subgrupalss sc juniaran.

Metodalogia dc easeBamn apreadiza)e

La metodologls doconte & emplow en 1x cheses pedrinas scrh hisicammte 12 becnidn magisirel panicipativa Pom conzeguir ¢l

mﬁximnq:mmdﬂ.miamd:Iahﬂiﬁmnugisu'a.'l,scmmimd:nhmbdimpupammMpuuhmdsﬂumhma

que hagan usa de [a bibliografta facilitade. En cada wno de los femas bos recursos docentcs cstin estructurados de la sipuicnte forma:

»  Bibliografiz brico. Recoge uny srie de manualcs gus permiten cubriv sdecuadamenie ¢l loma en cucsifn e cuanko o punios
a tralar ¥ nivel ¢ profondidad.

a  Lecturay. Preicnden qo al slumno teoer und visidn mocho piks amplia y rica v los convemidus de 12 materio expucstos en
clase o ghordados en Ta bibliegrafia bisica

«  Direcciones de tniernel. Prouonden aooncar 8 glumno 2 iNALINLEONGS, BROCIACIGNES © MEVistas pank consegis informacion y
contaclo gctial v real sobre cucstiones dincctamenle relacionadas oom & woma objete de estudio,

En cugito a la parfe préchice, Ja participacion ecliva del studiantc serd 1a clove fundamental e ¢l desatroilo de la sesidn. El

funcionamiemo J¢ 12 parte prictica se anticulard bisicamente en tomo L CUBITO EiES:

s Lecturas, SihicnpuadmmmmqummlﬂdummmﬁdmmuﬁanMLmﬁWmmn
cxso su finalidad e 1a de pencrar discusidn y plantear un andlisty prictic & |2 matcria

s Cases y aplicaciones aoera def coniemide de fa axlgmaiura. Proiendsen porsr de manificsto La capacidid dc andlisis y decisidn
el slumno sobire sirationes males que pueds plantcar ¢l metcrial facilied.

s Semmarios empresarinles de apoye. SU finalided £ aproximar o ¢studienle & la problemilica cmpresanial, medianez 1a
presentacion de diversas silucionss Teales de expericnciis de LM,

o Ditedlo en grupo y exposiciae de fa grsiin logiaiica de wag empresa. Considerande ambitn diversas herramicnuas de geRitn
du: la venta personal y de L direocidn de vmlasqucs:uu:ﬁanmhmmdapmdel madulo, su presenizcicn piblica tendri
b & finatizac ¢l médulo.

Relacifn toa a3 competenthas 1 pdquiric

s Competoneia 1: Capacidad par desarrollar b funcitn logistics y de dirccion de venlzs de ta cmipresa de minerd eficionte. 5e
sdquierc mediane: L preparacida ¥ presentacida publica de {a loglstica ¥ |2 pestion de las venlis do yna emprse

s Compauonsin 2; Habilidsd parm arpuentar disde wilerios razonables, 3¢ adquicre medianic 13 exposicion piblica de los
m.wlicnimmymubjmdndwmmlumimupm.

« Compeuncia 3 Capecided para constiuir un texlo csCHo carsprensible, organizedo, bicn documentsde e ilusicada. Se
sdepsicrs predianle |2 prescrtzcion cscrila de 1ns pricticas ded miduloe.

+  Compeiencia 4: Manejar programas infonndloos ciave & la oma dr: dechiones de toglstica ¥ dircocidn ds ventss. 3¢ adquisn
mediante los clascs préciices presenciales ¥ 4a preparacicn ge bas MIsmas.

e Compcwncia 5: Capscidad de pplicar conecimientos tedricos 8 poblcna practice. 5¢ adquicre modiante las scsvones
priclicas presshciaics, medisnie 1a pregarwcitn y cealizacifn de lis mismas par pars del estidiantc ¥ medianle los seminarios
anpresaniales de apoyd.

»  Compesencia & Cepacidad de gniklisis ¥ siniis, Sc adquiche medisale la prepasacién y realizacidn ¢ ks eximencs de leoria y
prictica, y mediente la preparacion ¥ exposicién de las pricticas del mddula,

. Cmmmda?:memmmmrp:ﬁﬁmnlﬂﬁmdnnﬁhguimydnvmmd:hmpmkmm
rvecliante Las cxpasicicnes del profiesor on Las clases de (poria y pekotica, medianic I prepazacide ¥ exposicion ds las practicas
del médlo pos paste del estudiante y mediante los semineriod empresarialey dg apoya.

«  Compelencia §: Fromover ¢l desarrollo de actides ¥ valoms que cstahlomean condiciones Favorables PAN AL SeRTpOTiATIENtS
fico en o dsmmilo do ba sclividad profesiona). S adquisre modianic b=t expoticiones del profesor oo las cleses de teorls ¥

Actustignes dirsgleny b b dinaciim de a8 serpptivas v Sgtcuian de cyRuA e {mﬂmmi!mmﬁduﬁu}:
El médulo estark coontinado por un grofescr que 56 de supervicer el odecuzd desarrollo de et dos mmberias que jo
hwmc:damdemdmmmd:iammmpm&mmpmhk{s:muimaaqudmdmmmaduhm
ammpmfmmﬁhtwd:lmdmnmiﬂs].mwmhmﬂhﬂﬁmmmﬂmmwibdiﬂsmhs
prnrmm':mplim.Huhjﬂhoﬂwwmmmlmmd:wm&mmmmmmmianm
urnlin:nwividndesfumllimsinﬁlwyqu:clsﬂumunumdﬁmcimmﬂnmmdsinmwmmm.

Sisfemas dt cvnliyeibor
ummﬂhmﬁ,mmummalamﬁmhmuhﬁmmumminmnxmmi&mdd
progracu de e asipoturs.

uwﬂmﬁnﬁcItapIinﬁMprhliu.quemp:ummdmmﬂ:jﬁdthmufmﬂ, GonSistich en:
13 Unmmmuwimwmﬁimmwm#ﬁmprﬂmmmmwmmmmmmeMﬂm,hma
pﬂtuhﬂﬂmﬁdiﬁidﬁhpﬂtpﬁiﬂdﬁmm
14 UnEn%ﬁ:!amwﬁmhhnignmanhulmhwdmmamhulammmdﬂuInmruymus
nspmlmamwsmlasmimupﬁm
15 Elzu%rmmwd:hmmscﬁcammpmd:ﬂdisduydcsﬂwlhuhfmmIngisliﬂd:tmumpumqu:irh
realizando lo nlunmahlmddwm.ywyapmmmiﬁnmﬂﬂiugarmmmlinmminm.umiincimliem:
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mhgjuwdmmmxﬂwbhpmswll asignatura En &l desanolto de 1a funcitn logistica sc abondand Lambidn l disefio ¥
pestion de la vema personal ¥ de la direccidn de venlas de la empresa

Breve sieacripefba dg Jos gontenidne
El Midula se divide oo dos grandes bloques: Logistica y Distribuckin Fizica {5 créditos) y Dimecidn de Yonias (5 criditos).

En ta materia Logintics y Dixtribwcide Fidca (& sesipnes presenciaks de tearls ¥ pﬁh}mmﬂﬂhﬂuwﬁﬁhm:l
desarmollo de sishemas qucp-u'milm!uimngm:idndehmpmmwd:dﬂummdcn]m,ymdumhaﬂﬁdchsimpl:
agegacion de Ins finciones de aknzocnaméenlo, transparie ¥ manipulacifn de = mercancias, incorporando & servicio o cliente
com [actor de &xito clave en Indas cstas sctividedis. Asl, La primers pate "Laogistica y distribucian flsica”, lieme coso ohjclive
delimitar o contenida actual de 12 funcitn logistica cn cmpesas que ectian en of sectof de la distribucion comecial, establociends
la bogistica coma un cendpta de nuralezs dindrmica. Sc analiza la evolucion <n of conlexida de Jo funcidn logistica y s¢ sulyrdyd 54
i {3 extual o un enlome aftameniz competilive ¥ 5& delimitan Lo formas de organizar la fancidn loglstica en Ja empresa. El
sepundo blogue temdtic, “elementos £ |a Fancion toplstica™ Lens como objclivo idenlificar, voncepiuer y desarmollar las variables
o Y que s¢ Zpoya una funcidn logistica cliciente, S¢ prosentan jix canales de comormializacion, s pperadors Loplsticos, los
eqstemas de gestion de 1a informacitn, d scrvicio sl cliente v (s plaaformes koglstics como tendiacias actuales. For dliimo, la
(ercera fase d¢ |a programaciin implica conlramos on “las nueyes esirolcgizs Jogisticas” dando a conoder las nurvas tendencins que
a patir de la incarpesneitn de las toanologins de o infermacion ¥ n camunicacidn sc generan ct dizefie de bz funcidn toglslica.

En |a maieyia Dlreccida de Ventas (b scaiaoes pmiﬂcsdtmiayprhica}scpu‘npmcicmalm dumnos una famacidn
comypleta sobrt los conacimisntos especlficos referente al campe de la voutn persanal ¥ la dircecidn de ventas. Se analga cl ambila
de Tn venla porsanal desde una porspectiva 4¢ sonstrucsion de relecionrs de avociacidn con ol cliantz, gaf coma 1a imporiancia 4 La
vamunicacion ¥ la neaociacién como clemenios claves que ir. permitan adentrerse en ol proceso gencrd de la varla, desarmoliando
los comocimicntos fequeridos para o desempeio de Tas respansabilidedes do b dirceridn, cvaluacitn ¥ conurod de vendedures, asl
come 1ag habilidades porsanales y de grupa ¥ e desamolle de o Irabaja de pranificacion on ventas que abord La elaborzcidn del
manual de verdedar ¥ los aspectns relecionades con la dircesin de cquipes de venta En la primera parte “introduccion a la venia y
ka direccidm de ventas™ s¢ cfoctia una aproximacitn o campd de |a venta personad ¥ de la dircogidn de vonles, 52 analizan KEpecies
rdmmdmmlahiummcimhim;yuﬂmgapmlanumidlddemmfuqurduiﬂmlmIatmhl En La segunda panc parie,
vig direccitn del cquipn de vonbas™ s ralan aquellos conbiplss mis melevantes relacionados con |3 direccitn de venls, Camo las
directrioss, procedimizuios ¥ rotemendaciones para unz gorrecta planificacidn, organizasion, moliveciin ¥ control de La fucria de
venlas, Sc incorporn las aporicioncs mds novedosas ¥ lashamnimmmhmnlﬁmpludmmlapﬂnﬁﬂpm{simﬂmn el
use d= Intermed on la seleccién de pcrsunnl.'l‘;nlalctmaputc,"’lamupmal', N su alencién & t vouma personal: ¥ ¢llo
desde un prisma miscicned, Asl,mmimuducidn-:lmfnqu:dcmlmim\ﬁdmmddmhumdchml&mdmrmﬂadprmu

estratepias de servicio ol clisnte,

A las L2 mhnﬁmtﬁmubemﬂrmmimmmndmmaﬁnhmﬁdﬁnd:msemirmiquca@minc o=
conclusionss ¥ principalés implicacioncs de bos contenidos exnudiados en Ambs maiss.

Derominacion del médule dc: Lovestigacidn de mercados (T)
Mmoo de crédiles ECTS: 14 aiiditos

nidad Lemporal: prinver curso, segundo semetne.

Carkcter: optativo.

Ienparticita: en Universidad de Valencia

MUWHM&Wmﬁﬂ:
Competencia |; Capasidad para identificar rectsidades de infomacibn,
Cmﬁl:wﬁmeM.Mhhmiwﬁn lmﬁmmmmnﬂudto.dudcﬂpmd: Loma de
decisidn.

. Cnmpcwms:Cmdenmmpﬁcﬁmelmundcmmﬁﬁpdﬂnmmﬁd,

Competencin 4: Capacidad para seloccionar I8 tonichs mis adecusdas pam f1 bitsqueda de sclusionzs de un prekleme de

cmms:mmammmu modcios, s partic de las Wenicas exislentcs.
Competencia §: Mincjar progriias informdtices clave on 1a loma de docisiones.
Compcteneia 7: Capacidad de aplices conocimienios tebricod 4 uo problema prictico.

Commdal:tmﬁadmnwsﬂmhmdmrm mwmdmmamwﬁum&

ia 9; Capacidad de gndlisis y sinwssis de informacidn
Competencin 10: Hwﬂiﬂﬂmwwmmwm decisiones adopladst en ol ambite de markeoling.
Competencia 11: Capacidad de REROCIRGHIN ¥ COmURICECiON, PIra PESCILAT pablice los objetivos de la invesligacitn ¥
Wammmﬁdimuymmmmmuwdﬁmmm ¥ dofenderse ton riger ¥ Lelerancia
Competencia 12: Cipacidad par saher pealizar €l seguimiono ¥ control de las mefividades de investipacicn en todos sis

-

aspeclod.

lelzmlumymawemawwmmm
mrﬁmdaltmmuddmuﬂnd:mﬁﬂuywwmuuMmm&mﬁmmmm
CpHTANIEnto Etien e o desarrollo de b actividad profesional.
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Las propios de admisidn o mastec

Actlyldades fapmalivas:

Eﬂcmddulnmnmmlsnmpmwmmmunmu}mdedmwiﬁn}m 10 erdditas del Modulo s imperien oo uh
semestre, o que supone para <l estudiants 4 horas de clase prescneial nhm{mﬂlyprﬁdiﬂ}.MdﬂhﬂiﬂMIﬂﬂ
o n_mdiu::: doberd realizar otras teas dc gsiudio y preparscidn de rabajos. El resuliade Mnal quedarts ceme se delalln @
canlinuacién:

Asistmicia somanal a clise (lcarla, practica y cxAmwmes). 58 hurus

Estudio y preparacidn & elases isbricas: ¥ hore

Extudio y preparaciin de clases praciices: 56 horas

Elzborecion de una invesligasion comercinl: 38 horaz

Esludio y preparacion do eximones ¥ presentaciones; 60 koras

Asisiencia a lutgrzs; 4 hora

» % ¥ = B B

TOTAL DE DEDICACION AL MODULD POR PARTE DEL, ESFUDJANTE: 150 HOIRAS.

Meiodologla dr casciuaza aprendizale

La metodologia docente @ cmlear on fas elases tadrinzs sor anto s loccitn magistral pEICIpALivE £OIRG SeMInAHOS.

Fare conscguic ol méxinee aprovechamienio de 18 eocidn magistral, sc recomiceda 2 los estudiantes preparar cada tema, para lo cual

st les mima o que hagaa usa 4¢ 1e bitticgrafia fecilitada. En vada uno de los temas los rocursos doccnies estin struciurados de bn

siguionie forma:

+  Bibleograiia bdsina. Recope uri saric do manuakes quE permilen cubrir adceuadamente el tema en sueslidn e cnts a pumios
a trutar ¥ nivel de profundidad,

+  Locmrar, Protendon que ab alumng bencr wid visil mucho mis amplia ¥ rica de ot contentdes de 1a malcria eXpUcslos of
claee o zhordedas en ia hiblicgrafin bisice

e Fircccioncs de Infernet, Prommden acercar al slumno & instiluciones, ASOCIAcioncs O fevislas pard conseguir mfvmaciin ¥
contzcto actuad y real sobrc cusstiones dinolameniz relacionadas con el tema objeta de estudio,

&Immmmmmhmiwmmpmﬂ,ummmwﬁpuucllmmhpw:slamprmiﬂ

y desarrollo do uns investigacsbn. comercial, Permilirin asimismo aproximar &l cstudianic a la realidad del morcado, danda una
vigidn p@nﬁe&dﬂla{pﬁmdﬂh&pm&sm gl sector

En cusnio 2 ka parie prictica, ls parlicipaiidn nr:liraddmmmmummnﬂmmMmdmunﬂchmim. El

funcionamicnto de ks parle prictica s¢ articulard basicamenic & 160 & TS tes

s Lectwrar. Si bien pucdsn sor e mismas que las cmpieadas oo matorial complementarie en las seaionts edricas, on cile
caso o Analidad o5 hd:gpufudiﬂ:niﬁtyplﬂt:umn\ﬂisispmimdclamuﬂia.

e Problemar, casay y dplicaciones scerca dal condenids del midula, Proterghen poner de manifiesto la capacided de andlisis ¥
dacisidn dei plumno sobre sinmciones ceales que pueda plastieas el matcrinl Facililado.

- Etubomddﬂmmy;miﬂdﬂdemmuwm comerelg). A panir de la zprendido en €1 modube, los slumnos
realizarin una investigotitn comencial renl cuyh preseritacion serd pibtica 2l finalizr el module.

Relneidin con aa competewcias 4 adguirir

- Cnn'l.pﬁuw'lﬂl'.Wmeme#hW&ﬂqﬂimapﬁhmﬂmmhmpmﬂm
pmciahu.nmm;lﬂlwepmidnymlmimd:Iumimupupaﬂndtlcﬂu&mmymodimmdgmmdclm
seminarios de &pyo,

* (:mnpaeuuiaz-_Wmmm,mummwmmﬂmmmmm,mﬂmmmm
dmisiﬁn_Scﬂquhtamﬁrmhdmm#hhmmwmnHﬁﬂymmmmmim.

» Comp:tmcil.]-:Chplcl.dldpﬂ'apol#tnprriﬂiﬁdﬁcsa:m‘hdemhnvﬂipﬂiﬁnmnﬂﬁn].ﬁ:ndquim:apaﬂirdﬂl
elaboracian de by investigacién comerzial.

- Cunqmmcil-l:l:qmidadmsetamiml:smsimmMaspurnhbﬁquedad;mluﬁmwd:mmblﬂmde
dncisiﬁn.Scmﬁﬂ:umﬁmmmdmdtmh,mdmpﬂﬂimwﬁmﬁﬂurhpmm&nﬁmﬂum&

- Cnmpdmciﬂ‘.WMWMMM&:WMMM&MEMEmMMMQIM
mmicﬁptﬁﬂm&yhpmuimdﬂumm.

. Cnmpclﬂmizcﬁpaddndd:mlimmmmmmﬁﬁmamprubhnaprﬁm&mummmmwm
pr&niuﬁprﬁmcinlﬁ,mndimi:lammimymdhdhmmwmddmuﬁmuymdimtmmhma

RpOYD.
a  Competensia 4. Mmiejar programss informiticos ¢lave on ln toma de docsionoy. Se adquiere medianic Jas clases préctices
pmuwiﬂcsyhpmpum&lasnﬁsmas.

Cnmpetmciaxt'.Cqu:idadpu:msdmhnndmfmumbﬂmﬂbmddﬁmﬂln#mmﬁﬂpdmmm.
Seldquia'emndimhmﬂhkmMulmmymmnbjﬂochmlusuMpmmm
con ol desarralba do la propin mvestigacion ial,

«  Competencia 5:Cupa¢idtdd¢m&lisisyshmisd¢inranmidn. El alumno deberk ser capaz de transformar log dalos en
hﬁ:m:dﬁnmii.hmmiﬁnﬁmiurnmldthiwsﬁﬂ:iﬁnmmiddwm
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«  Competmcia & | (ghiilidad pars arpumentar desde eritedos ramnebles [as decisiones adopadas &n el dmbilo de marketing. El
alumno deberd sof capar de exponer, Srgumeniar ¥ defender s degisioies, 5¢ adquirink mediznie 1a aplicacion g nicas rolk-
playing.

v  Competencia T: Capacidad de negociacidn ¥ comunicaciin, A prescuar on piblico tos obiciivos de 1o investigacion ¥
responder & l2s criticas del clionle y olros departamentos, medisie juicias argumeniadas y delenderss om figor ¥ loletancia
Se pdquirich mediante Wonices de rodl-playing cn L5 scshones prictices ¥ presoniacion del imbago.

=  Competencia §: Capacidad para ssher realizar el scguimienio ¥ control d¢ et edtividades do invistigaciin en todus sus
asproctos. Se adquicre & partir de tos scrinanios plantadas wst come ¢ In claboracidn de I ipvestigacikim comercial.

s Compelencia 3; Corocer las costumbres ¥ priclicas d¢ conprosas ¢ instinnos de investigaciia comercial, S¢ sdquier » partir
de algunc de Ins seminanos Qroputsios.

« Compeiencin 10: Promover el desarrolly e Bclitudes ¥ valores gue eslableacin condiciones  Tavorghles pam un
comporiamicnto Hico <n ¢l dearallo de la actividad profisicns). Sc abquicn: median: las expasiciones del profosar en las
clases de Leorin y prictica ¥ mediante Log seminarics ompresariales de apoye.

Actggelanes dirigidas alp coordingclhn fe ips Actly adet Forensytivan ¥ ybiopeas luacisin (detre de wih misme peddule):
£} midulc esiard coordinado por un profesor quc 55 pncargark que supcrvisar < wedo desarrello de las dos malerins que lo
integran, Cada una de estas dos muteriat tendri 8 su wez un profeses resporsablc (& recomicda que cf coordinador del midule sca
ammmfwmmahl:dﬂmdchsdusmnﬁu].Pamu:gumhmdimciﬁn,s:uﬂizxtn reuniones. poddicas entre los
profesoes MManﬁd&mamﬁlﬂlwmmﬂm Ias grupos de estudinies formades on ung misma maleria & asignabi
st realinen actividades fonmatives simileres ¥ que ol sistems de evaluzeidn sea comuin entre Logas fas matgrias el Mdduba.

de [-I:H
Pam supcrar ¢ mbdulo ¢l alumna debers superar de fama suficicnic b Sos maerias que integran of midulo,
La matcria s¢ cvaluard tamo & través di prucbas (de ensayo, ubjetivas ¥ orics) como 3 travis de teenicas de obervacion
Las prushas comsisliran o trabajos 4 preseniar & lo largo del desarrodlo de la matoris, I supcraciGn de up cxansen (oon preguntas de
ensayo wo objotivas), Bsl como la prescatacion oral $e fes lrabajos o prictices realizadas.
Las téenicas de observacitn pomnitirkn cvaluar 12 copacidad del estudiants pars trebafr en cquipo, ArgumEniar y defimwler eas, osi
coma sus zetitudes do acustdo onn crilerios de equidad, iguakdad ¥ mspeto de bos derechos humanos,

Lo porcentajrs mignados varian para cada maleria y quodarin especificadas on Tag respectivas Gilas Docenles

ife 4
¥ El Madula s divide e dos bloques: Grstidn de proyectos de invostigecin comercial {5 ¢rédites) y Estadistica
avanzzds (5 cnbdiins)

En lz malcria {feifidn d¢ Propeckas dr Imeestipocidn Comercial {s:issuinnﬁdchmiayprﬁﬁim}ﬂnpuimn lugar se estahlooen
tas Hineas neossarias pora e cficaz desarrelle de 1o hvcﬁgzﬁhwwciﬂ.bud:hdcﬁnidﬁn del probloma & invesligar hasta 1
prosenincién oral d¢ informe de Iz investigacion, En scgundo lugar, 3 heer referencin & 1o eclividedes mis do pestion
sdministrativa del procesc de investigacion: pestion de I rerishilided de 2 invesiigasion como ectividad emprosarial, chme Tcn)izar
d seguimisalo ¥ conirol de L actividades de investigasion {dcsdedoonmlduhﬂlidadmlaaiumh que sc b Novado &
cabe I investigacitny. En teroer bugw, habilidades directivas cspecificas relacionadas con b investigagiin dc mercados,

ummamxMmmmmmmmmmelmam.mﬁmﬂ
e peimer lugar conocimicilos bisicos sobre mucsineg y pmqulimminwdumiﬁula ulilizacitn del pagueis cxsiadistica

Er sognda lugar se profimdizars e los conorplos, metodologia, desarmalo ¥ eplicacido do slgunas bcnicas de Andlisis
Multivagiante, En leroer Jugar, o d¢ mmeﬂ:.imull.ﬂm.s:q:ltwindiehuﬁmbmumycjmph.h:idimﬁumu
mpmiaud:mmummmdemmmmdsmmammcqmummmmilwa
1as riismas.
Enuulquiu‘muscmbmyﬂﬁr.lhmﬁunmlmmmmmﬁdmmm,pMmmmihmmdlﬂ
ﬁmﬁmwmwﬁmm&mﬁmnwﬁrdewmmwwmﬁm.

Denominacidn del madulo S¢: [nvestigacién de mercados (i1}
Mimnam dr crédites ECTS: 1 eriditos,

i iponporsl: primer corsa, sepundo semesine.

Cardcicr: optative.

Imparticida: on Universidad d= Valencia

Umnnwihenrm:llﬂusd:npmﬂiznje];

Competencia L Capacid:dpuasnbcrmwuwuﬁmd:mgmmmrmihnm&mﬁamddmnnud:m
inweatigacidn comerial

i I:Mmymmmehhumlmdifamm:tmmquemwmddiuﬂad:ummm
mnﬂﬂiﬂuuﬂitﬂwnyjumwﬁm&dﬂpm:iuudmymmmmm
Campeiencia 3 CauwimimlnﬁmeﬂiMaw&dmfhmimmwmlmwnklu
difcrentes Lecnicas de investigacin comlitativa y cualitativa
Compeiensia & Cu.picidnddnpﬂnumpr&ﬂicl Tas distinias 1E&micas de investigachén comomial
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Compeiencin $: Cipacilad para sebcs realizar of sepuimienta y contsol d¢ Lis actividades de investigacitn on indos sus asprotas
Competcncia 6 Capacidad gars analizar bos resuliedos emplicos de un estudie cuantilative o GUAEEVD ¥ ser capaz e clabocar un
infome de resullacos con Jas principales conclusiones d2i misme,

Competoncia 7; Conac | cogturihres ¥ préctices de cmpnsas © institutes de investigacion comercal

Competencia 3: Promower ¢l dearcollo de actitades ¥ valorss qur establezran comdiciones [avorebles para wn comporamicrile dica
0 of dezarrolla de 1 aciivided profesional.

¥l r
Laos propios de sdmision al masler

Agtividndes formativas;

Contenidos to créditos ECTS

Eﬂcnﬂduhmnsuﬂnhumﬁ:dmmunmtﬂ!mwﬁewmm.m 10 cridites dod BAOdubo s¢ impasicn oo un
samestrT, Inqucsupmwparndﬁmdiamcimmd:clmwmiahhm{mdnypmm. Agembs de la asisiencia a clzse
cl:smdimnd:btﬂsuﬂizuummdemudmypmpmiMdc trzbajoss. El resullado final quedarla come sc detalla @
conlinuacHin:

Asistencia semanal o clase (leorls, AEBCLICH ¥ CXUNERCS): 5B homs

Esmﬁnypmpuwn#dmmﬁmznm

E.smdiﬂypreparwiﬁnd:dﬂspmﬂim:iﬁhmﬂ

Elebormeidn de wa investigacidn comerciad; I8 horas

Eﬂtndhypwparltiﬁﬂd:mmsyprmuﬁmlﬁ:ﬂ}bmﬂ

Agistencia a tulorizs: 4 hons

- % % & 4 @

TOTAL PE DEDICACION AL MODULO POR PARTE DEL ESTUREANTE: 250 ILOBAS.
Neoda: si el lamane 4ol prupa fucra pequadio, lus prioticas colectivis ¥ las subrgrupalas 5o juntarka.

Metodologia dr enscanzy npreodiza)e

ummm;m:mpwmm:m: tedricor serh tonto [a jotcHin magistral pmimpuivammominuios.

mmnirdmmmmmm | loocitin magisial, se rocomienda a los estudienles preparer cada ierna, para ko cudl

s¢ les aniona @ que hagan uso d= la biticgratin fociliteds. En cadz uno de os tomtas los recursos docontes esidn estrocturados de la

siguicnts farma:

. Hibfhgny‘hbdﬂm.ﬁmmmbed: nmwﬁqmpemimnm:kmmwﬂmmmuﬂnm cucnl & puntos
a ratr ¥ Rivel de profunds

+  Leoumas. Pmenquwalalummwwvhibu mudwnﬁaampﬁayﬁmdemmmﬂﬁdmdchmuﬂinﬁpumNcn
clase o sbordados e L2 bithiografia bésica

e Direcclones do Inreemer, Proomgen acefeal ol lumm & instituciones, ssociacionss o revistas pare conscguir informacion ¥
coniacho mMymﬂmmlmﬁdimﬂc relacioriades oo £l fetsta objele de estudio,

EnIusmiuatim.d:wMummmmm;mmmnmﬁﬂ.thﬂnupmwwﬁmclwmhwﬁmm
prmimydmdhdcmhv:ﬂipciMmuciaLPmtﬁrﬁ!mknmwmﬂmdmﬂimﬁuhrwidudddmm.dmdu
umvisihptﬂmdﬁdﬂhﬁpﬁﬂd:hﬁpmfﬁiﬂnﬂﬁdﬂm

F,r-wmmnhpmwprdcﬂm,hp@uﬁcipuian-:ﬂwdetcmtﬁimumlnﬁwuﬁmduma!mddwﬂhmhmimEln

funcionamicnts de |a parle prictive se wnik Lark BAVCRIENLE Gk Lo RS Bfes!

. I.emm.siI:impundmmhmhmquwmmmmmumphmmhmm“simmmaﬂmm
mmﬁﬁﬁﬂuhﬂgﬂmdwimrﬂummmﬂhhprmimd:hmt

- Cmymi@dnmmm#fwmdehmm.ﬁmﬂmmumiﬁﬂnllmuiﬁdﬂwﬂmymhﬁn

. wefmymddﬁrdzwﬁmmwmwummlﬂpﬁﬁfdﬂn q:rmdidom:lnﬂulo,lusﬂwnm
Rﬂulﬁnmh:mw:uduudqulrir

- mmml;cwmmmmWhmmamﬁhuwmmmmdmmnm
investigacitn comereial. So sl i mmhmammmlimymmmdeMcmm
mhmmmmmdwahmkhmmwﬂmu

. Ccrrnpdmia‘l:Cumimimmympmmelmsmdifnmmdmmmqumpwmddmum
invntiga:ihamlimiﬂomﬂhninﬁuﬂ'w idm:ihdmsiuuhnymmmwmmdﬂs.& adquicre madiants
ummammmlimimymumamucmmmpm

. Cmpdmdﬂ:ﬂumwnmamwwﬁimnndﬂimmtmﬂyhumﬁmmmwmlmﬁntm
difumml&mbwudninusﬁwﬁﬁnm\ﬁmiﬂyuuﬂmim Sc adquicr: mediante la claberacita de oS casos, AplicEsanss ¥
hmrﬂuhﬁﬂn#dnwmlumhnﬂwﬂim

. wm#:mhwmpmm&mwW&Mgﬂdﬁnmm.kﬂqmmdimh
dﬂ:mtm'bndnlmmus.iplix:l:iunﬁrlwnmobjmdednbm:mtnmionupﬂﬂimﬂimmmﬂdﬁmﬂhﬂ!a
Wnphhives:iga:im;unmill.

e  Competondia 5 ﬁmﬁdﬂmsﬁﬁrﬂiﬂdmimhﬂhywﬂ#mmﬂdﬂdﬂ s fnvestigacidn en indos sus
Mﬁ.&mapﬂﬁrﬁmmmﬂMSIMdﬁthﬂhi:ﬂ-ﬁ':sligl:ihﬁmﬂﬂ.
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s  Compoioria & Capasidad para anelizar los roulindos cpitces dc m esudio cusntialivo o cualitzlivo y sor capaz de
clebore on informe de resulizdos con los pringipales contlusiones d¢l misme. So adqoiere medianic las cxposiciones gel
profesor en las glases de toor y priciica.

«  Competencin 7 Conocrr las costumbres y pricticas dg empresas © instilutos d¢ investigecidn comérsial, St adquicre 2 panir 4o
alguno de fos seminarios propucsiis.

s Compdmcia & Prompyer <l desamolio 4= actitudss ¥ valorss que cstablercan eondiciones Favorables pam un COTTPArUETHCIG
Hico en ¢l detarmolla de |z actividad profesional, Se adquicre mediants tas cxposicioncs d¢] profesor on Las clascs e teorta y
mﬂimyuwdiuﬁclmwni:mimmmuiﬂndnw.

clunciones dirigidas s la inatiln i i sisfemay & eval uacide (dentro de un mismo meddube).
Bl midulo estarh coordinado por un proftsor que s¢ ecargar que supervisar ¢l adecuads desarrollo dr las dos materias que In
integran, Cada una d2 estas dos malorias berrdrd @ s vez un profesor responsable {5c mecomicnda que ¢l coandinader del mddulo sca
# sis vez peofcsor msponsehlk de ung de las dos malering). Para ascgurar ls cogrdinacian, te realizarin reuniqnes periddices oot Jos
profcsores implicados. El ohictivo o BSCRUAAT Guc en Lodos los grupos de estudiantes formados 20 LNa MHisma malsfiz o asiphaiare
ex realicen sclividades fommalives similares ¥ que cf sislema Jde cvaluarién sca comin entre 1odas Tas matarins del Moduto,

1] Tugcidm;
Pars suporar e midulte o] glutno deberd superas de forma suficicnte Tas dos malerias que integran <l médulo.
L mnatia se evalcrd brdo & Ievis de pruches (de cnswyo, objelivas y prales) cop @ travds de Emicas de ohscrvacién,
metunhﬂsm:ﬁsﬁrhmumnjuapmmalulmdd desarrollo de la meteria, la superacidn de LA CRAMED (con pregunias de
pneayo yfo otjetivas), asf como la presentacain aral Je Los trabajos o pricticas realizadas.
Las técnicae de observacion permitisén cvaluar |2 capacidad ol estudiznts para trabajar o ¢quips, AERURCiar ¥ defender idens, fsl
om0 sut actiludes de acuerdo con criterios de oquidad, iguakdad y scspelo de bos derechos humanos.

Los porcentajos ssignadis varian pam cauda materia ¥ quedartn especificados en ks respectivas Gulas Docentcs

&1 ateglde
El Mirdule 2= divide ¢n dos grandes bloques: Toemicas de Investigagidn Comeial (3 eréditos) y Diseflos de Investigacion Cumsal (3
crtditos).

La materia Téenicas de fnvestigacion Comerclal prosenta fas caracteristicns ¥ procedimintos de splicecidn de diversas lécnicas de
invesligacim comoreinl de carketer cusniilalive ¥ cuslitative, Se divids ¢n dos blaques. En of primero s¢ profundiza en aspecios de
crecinle relevancia on 1a investigaciin comercial cuantilafiva relarivas al disefio do |a investigacidn, ol procese de medicion, la
medicitn do actiludes y €] wso do fuenics secundanias. En & scgunda, melerido & las tEcnicas cualilmlives, s¢ expanc los
caractertsticas, discho ¥ prissipales cslralcgies de ln investigacitn cualikadive; las tenicas ds |a observacitn, o grupe de discusidn ¥
lz entrevista 2bicria; ¥ los procedimientos manuakss ¥ asistidos por ondenador de gilisis de dalos cualitstivos, Esa matetia concluye
con un apantado destinedo & proscitar Yas esatcgins oo articulasin do Menicas cusntilativas ¥ cualitativas <n una investigacidn
comergial.

umﬁ:ma:«wﬂuwumm dilferenies tipos de dischios do nvestigacidn sepin Hs posibilikladis £n
wérmings do realizacion ds inforoncias de cardcies cousal. En primer lugar, (o maicria proporciona la estrctur escncial pari
mmmwmmi:wm mhmin[&mhmmdimlamiciﬁnd:mwimm del discho
experimental y cuzsixperimental ¥ los aspectos dc configuraciin de csos discios. En sefundo lugar, s prescntan lus principales
aplicaciones en <f dmbito ik Iz investigacién comoncial en relacion con aspectos ¢ CONCCpIo, Man, atribulos, pACKagINg,

Denamioacidn del médulo 4d: Marketing internecional {T)
Niumer de eréditos ECTS: 10 clos.

Unidad tomparal; primer G0, scgunda semesr.

Cardctar; optative.

lmpmti:iﬁn:mlhimshhd]:inwid:mlhn

Mﬂwmﬂmmmﬂmmmq:

Cmpﬂmd.ai:Capmiﬂdmd:fmir mmamtdhigimmwﬁmal.

Competcngiz 2: Hehilidad para argpmeniar deads criterios razonable.

Compeicncia 3: Capacidad pars COnSIUir wn ex10 sscrile compronsible, arpanizado, bis docummniada £ ilustrade.

Compoiencia 4; Adquisicton de ponpcimienles avanzzdos sobre hapﬁmiﬁnddmﬂkdhmmdmmds internacicnatizacion de
W08 CIprEsa.

Wﬂi:mﬁmuﬁwmmmﬂammﬂm présiico.

Compeicncie 6: Capacidad & ankllsis ¥ Sinisis.

Competencia 7: Conoott mmmﬁ”:mmmmimmma

Competrnein §: Promever <l desarroltn do wetimdes y velorss que cstablarcan condicianes faverables para un comporluniente Gico
en ol desarmalio de la actividad profesiona.

A%t

filey M 0

iy iy POEYEE

pmpmde
Activeda s formativas:
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Contenldos en erédilod ECTS

Exte médula semesiral s¢ impars dimantc un samésine {11 semanas de durmeidn). Fos ello, se artjculawd eo 13 sexiones 4¢ leoria Las
sesiones cerin de 4 bores de duraciin a |2 semond En dichas sesiones 5¢ combinartn tas glases leCcicas con metividades ¢n ¢l auln
Estas actividades priciicas scrin de dos Lipas: (W) précticas colectivas parz todo f grupo de (b} préclicas individualizades pera on
subgrupo.

Jos 10 méditos dod Madulo sc imparicn o un ScmestT, io que suponc pare & estudiante 4 horas de clase presencial o la sarana
Ad:mﬁsd=1.uusislmi,anclmdmudiam:d:hm:u!imomwdemdhyprcpmmucmps.ﬂmumm
quedarls come s¢ detatla o continuacki

e Asistoncia a clases: 52 horas {13 sesinpes x 4 hort

Listudic ¥ preparacian de £lases Lesricas: ¥ hares (L3 sesiomst X 3 hanes)

Estudia y preparacidn de cliscs practicas; 65 horas {11 sesioncs 3 5 hores}

Preparacion Jc la plan intemacipualizecitn de una cmpra: 37 hosas

Estudio y preparacion de crimencs ¥ prescatacioncs. & hores

Realizacifo de cxdmencs y exposicin del plan: 6,7 hos

Asistencia a hiarfas: 10 homs

- & B & = W

TOTAL BE DEDMCACION AL MODULO FOR PARTE DEL ESTUBIANTE: 269°5 HORAS.

Metodolopla 9= cusefia s apreodizaje

La metodelogia doomie a cmplear on les clazes tedrions scrh bisicamente o legcidn mapisral paricipalive Pars conseguin ¢l

miximo rprovechamiente de 12 leccién magistral, 5¢ recomiemda 4 los eatudipnies prepemd Coda toria, para 1o cual se les anima B

que hagan 50 dr 1a bibliogralla {acilitads En cads una de kos temas [os recursos docentes estin estructurados de 14 siguienie forma:

+  Bibliografla fdrico. Roooge una sorie de qunuales que permiten cublir sdecundamenic ¢l Lema en cucsiion ¢ aanie 3 pumes
a tralar y nivel de prefundidad.

. I.maum.l’nteud:nquululmnnulmerunawisi.ﬁnnwdwmﬁsmhayriud:lmmunidusdzlanManpuﬂmm
clase ¢ sbondados en la bibliografia bisica

s Direceiones de Imieei. Pretenden sccre 8l glumnd @ inslilacioncs, BOCIECiCNES ¢ [CVITlES PATE COMSERUIn inlarmacin ¥
contacio Aetual ¥ roal subee cucstiones direclamenie relacionades von €l tema objzto ds estudie,

Enmﬂnulapmﬂpnicﬂm,lﬂpuﬁdpﬂim activa dol estudigntz serd la clave fundemental en ol desarrollo de la sesibn. El

Funcionamicnto de La parte practica sc hculard hisicaments o nme O cuslo s

e Lortuns. 51 bien pusden sor s misma que mmﬁdﬂmmmﬂmpmumlﬁ seiones lodnicas, o eslc
ﬁr-nsufmalidadcsladcgmntrd'uauiMrphrﬂwmmﬂisispﬁcﬁmdclanﬁﬂil

s Casayyaplicaciones acerod del conienido d¢ ta arignatura. Pretenden poner de manifiesio la cpactdad de andlisis y decisidn
del alumno sohre sinsciones rales que pucdo plantcar ¢! matcrial facilitads,

e Seminarios empresarizies de apayo. Su firnlidad ¢s &promimar al eshudianis & 12 problemiticn empresarial, medisnic fu
prosentacion de diversas siwacioncs peales d¢ experioncies de Gmpresas.

« Diwio en grupo y exporicion de wn plim de ineermacionalinacitn para kna empresa. Cansiderando wabitn ¢ mdoduky
Mazkeiing Enternasional L, s cstablecerin equipas que deznrroltarin un plan & inlemzionalizaciin.

ftetacion coa bas eompetensiss a adquirr

«  Competencia L Delinir un Plan de Intemarianalizacitin para wne empresa. Sc adguiere medianic la prepamacion y presentacidn
publica del plan.

s Compcencin 20 Habilidad pars arponentas desde criterios razonables. Se adquicre medimtz la exposicidn piblica de los
mqlim:imﬁylmnhjmd:dubﬂtmluminmprﬂim

" Cmpdmda!:Cupndddmmmuhmmuuiwmmihh mrpanizado, bien documenrsdn & ihrtoado. 3¢
mmmwuwmammmalmn.

s Competencia 4 Adquisicitn de congrimiontos  avandades sobre fa apficacidn del merkcting en ol procsse de
inmm:iuml‘m:idnd:mm&dmimmﬂlmluﬂmmﬁmydﬁmmmdmﬁm

«  Compotoncia 5: Cepecidad de uplicer cosocimientos (brizos A un problema prictico. 5o adquic mediaric las scxionss
pokcticas presencizles, mediznie ke preparscdn ¥ tealizackin mismas por parte del cstudiant: y mediaie la participacion de
profesionales del marketing.

. Cumpﬁmdnﬁ:cmaddadd:aﬂlimyﬂmis.Scndquincmﬂimhpmwimrmliucmmm:md:mﬂu
pmnﬂimhpmnﬁﬁnrmﬁhduupmﬁdmﬁdﬂm

. Cnmpdtndﬂ?:tonmlumﬂmhrurprﬁﬂhsdclm moeados inamacionsles, Se sdguisre modianie las xposicims
del pmﬁ:ﬂrmluduﬁdeumiuypﬂuhmcdmw I proparacion ¥ sxposicitn de fas précticas del midule por panc dzl
mdhhrnﬂm“ludmwﬂﬂwpmfﬂimmmmmﬂ,

. Compmnnial:humvur.ldmmllnd;wﬁudufvﬂmqu:mmmmhmﬁmmmmmnwﬂmimm
&ica oo el desarllo de 1n sctividad profsionl. Se pdquiere mudiscts l2s cxposicionsy del profior en les clases 42 leoria ¥
pmyMEMImnmmMmrpﬂﬁimwmm.

W.Mm&mﬁmﬁmﬁhmmmpmfﬁmmpumnh&[nmmmiuﬂ:qudmﬂhmulmmum
amvumrmrmmmhd:mdclasmwu}.mwhmdhman.m:whnhmimpeﬁMMmut los
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profosanss implicados. b objetive o5 asegurar quc o todas Tos grupas de cxtudiantcs formades o una mism materia o ESignalur
cp realicen actividades formativas sitilares y que cf siglema de cvaluscidn sca comin antre Wodns 1as maderins del Module,

Siplrmu d¢ evpluscifn:
La evaluacitn de In 2oz, que represonta un 6076 de la neta final, consislicd ©n N examen oscrito on base a 1o comilenidos del
progremn d la asignaturd

La cvaluacidn de Lz aplicacidn prictica, que repeesenta ol rectante 4074 de 1a nola final, consislickon:

16, Un 35% de ta partc prictica dc Lo asipnzhoa sc basa en la cvaluacion conliniea a travis de |2 valoracion de Las leclurss ¥ Casos
presentados por las alumeos en las sstbones priclicas.

17. Bl 65% restanie de I2 nola prdchica cursespunds ul desarmuliu de wna propucsta plan de intemacionalizacitin para UNA cmpnia
que irtn realizando los alumaos B bo largn del curse, ¥ Guyw prescniackin terdrd lugar en las itimas sesioncs. La realizecian de
esic wrabajp scrd imprepcindible poms SUpCTar | nsignatur

an_dg bna diory;
1 Madulo s divide en dos grandes biogues: Tirccidn de Empresas Intcmagionales {5 oriditos) y Marketing tntemacional (3
cridiros).

En la materia Direccid de Emgresas Internacionales {ﬁmﬁmpmﬂﬁdﬂmhyprwm}wmmapmidcla
cmpresa en un enoreo global, Tambitn s analizard ¢l procese 4c intrnacionalizacion de I+ empresa y los distiming mélodos de
¢nirada on bos mencados inicmacionales, [gualmente sc snalizanin tas opciones estralégivat de la cnpresa inteenacional ¥ la
organizaciin que exige cslt lipo de compress.

En la materia Marketing Iniernacional (& sesiones presenciakes de ez ¥ préctica} sc analizarin las pectiianidades culturales de
los mercados intermacionales, Se prestor especial atencide ¢ la tares the investipacitn del morcade, requisito previo pars T seleecian
de un mercado cxtetior, También so analizachn las distmias csiralepins de marketing intemacional que wnad empRoL pucds
implementar anke wna salida al exteriod. Finzimente, ¢ estudianin lm paniculwridades que prescnilan las heramicnilas de markeling
mix cuando una empross esid Jisciande ¢ implementando s inlcrnacional Eacicn,

Denomloacién del médula 5d4: Marketing internaclonzl (IN
Himor d= crtditos BCTS: 10 ctos.

Uaide temporal; prioer o, segande somestre.

Imparticion: en Universidad Jaime 1 &e Castelttn

Competencias (¥ copcresidn o resultades de aprendizaje):
Compamcin |; Capacidad para definit una campaha dc marketing intemacional.
Compotencia : Habilidsd pa argumeniar desde criterios mzonaldcs.
Compelencia 3: Capecidag para construir un Lex(o cocfile comyrensible, organizede, bien ducumeniads ¢ ilustradu.
Competencia 4: Adquisicion de qonocimicalos avarzados sobre Ta splicacion del marketing en ol proceso de imternasional izac im de
UnA CMpTESA
Campoioncin 5: Capacidad d2 splicer conocimicnlos Leéirices B 10 preblone préclics.
Compeuencia §: Capacided de anélisis ¥ slntesis.
Compeicncia T: Caitocer las sostumbres y prioticas de los mercados intemac onales.
cia B Promover ol desamollo de actitudes ¥ walores que establezran condiciorcs favorablcs para un COMPOTIAMUCHIC Aico
en el desarrollo dr: La actividad profesional.

Laos peopios de admisifn ol master

Actividudes Errmativey.

Conlenidss en criditns ECTS

Esie médule semesiral mimpm:dmmmmhe{limmudndwim}.Pmﬂb. s grticulard en 13 sctiones de teorla Las
usimtsmi.ndﬂhumsd:utnur.imaInsumm.Endkhmmimummmhsdmmmmiﬁdadumdwh
mmﬁmmmmmwm:mpmNmmmmumpum (b} pricticas individualiradas pars dn
Subgripa.

Los 10 crédites del Moduba se imparten on Un serwstre, hqmmpmr.plmdcnudi.mwd homas de clasc prisencial 2 la semana,
Adaids de ln asistovgia & clasc el mwm&ﬂw“mﬁmbywmmmmuﬂmﬂmm
quedaria pomo st detalle a conrmuecitn;

e  Asistoncis aclasss 52 hores {13 scsiones 5 4 hord)

+  Esixlioy preparsckim de clases Lot 19 hots {13 scswancs x 3 horat)

- Esmdioymmuidnétclucspmuius:ﬁhmu{BmMﬂhum}

» ﬁmﬂiﬁnd:laplminmnmnndmiﬁnd:mmprm 3T hors
«  Estudio y progemcitn dc eximones ¥ preseniaciones: 60 hors
s Realizacitn gt eximones ¥ exposision del plan: 6.5 boras
»  Asistoncs s huorks: 10-horss
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TOTAL DE DERICACION AL MODULO POR PARTE DEL ESTUDIANTE: 2695 1IORAS.

Meiodetopla de coselanm apreadizaje

La metodologia docenie @ emplear en las qlaser fedrivas sert bisicamente |4 locoion magistral panticipiva Pary cRTscguir ¢l

miuuimuapmm:hnniuﬂnd:h'ﬁwciﬁnmﬁm.mmmalmmuﬁmeliumﬂﬂhwma

qmrngmmd:hhimiomfhﬁcilhm En mwuhmhﬁmmmmwluiﬂim forma:

»  Biblingrafl bdyico. Recoge una serit de maymales qué permiten vubrir adetuztamente el lema on Guestidn o GG A PUALoS
a tratar y nivel de prefundidad.

+  fecrrat. Pretenden que ol alumne lencr una vision muche m#s amphia ¥ ica de los contenidos de la maietia expussios on
clase o abordadas en la tibliogralia bisica

+  Direcciones de interei. Pretenden accrcar el lumno a inslilChonEs, ASOCIBCIONCS @ FeVistds para comscgwir informacion ¥
contacto actual y real sobre cisstiones dirceiamentc relacionedas con &l tema objclo de sstodio.

En cusnio = la perke prdcricn, In paticipacidn ecliva del etudignie sers 1a glave fundemental o ¢l desamolle de la 3esidn, El

funcionamiento de la panc pritiica sg adiculas bisicamenle en lome A CUBLID GHeKT

+  Lecturas, 5i bien pueden sor las mismas que lat empleadas como material complementino en 18 Sesioms 1edricas, en <she
cas su Fnalidad o I de generer discusion y plantear un andlisis préctico du la malsria

. Carﬂymfmdwzamm&fmmdudehﬂipamm. Fretenden posier de manifissto La capacided de mnilisie ¥ decizidn
del alumne sobre siluscicnss reakes Jue pucda plantear of malcral facilfiado.

e Seminarios empresariales de apayn. Su finalidzd ¢ aproximar al etudianic a la problemalicn cmpresarial, mediante i
preseniacion de diversas siuaciorss males de rxperiencias e empress.

v Disefig en gngm ¥ exposicidn de wn plan de internacionalizacice pare uaa empress. Considerando también el masdula
Masketing Intemasional I, se cstablecerin equipos que desarrollerin un plan de intemasianalizacide.

Relacibn con Las compeiencias 2 adguirr

s Compeicrcia |2 Defiair un Pl de Intemacicnalizacion para una cmpress. Se adquiere mediante Ta preparacidn ¥ prescnlacidn
publica d¢l plan.

»  Compctencia 2; Habilided para arguméniar desde crilcrios razonables, Sc adquiers mediznis I exposicidn piblica de los
casos, aplicasiones y lecturss objeto de debalc &n las scsicnes priciicas.

«  Competengia 1 Capacidad pare construir un texto eserilo comprensihle, orpanizado, bien documentado & ilusirade. Sc
edquicre modiante la presentaciin escrita de les pricticas ded midulo.

»  Compclencia 4 Adquisiciin de conocimienlos evanzados sobe 18 eplicacidn 46t markcting on ¢ proceso de
intermacionalizecida de wi emprem Sc edquiers mediante las clases ledrica y ¢l sstudin para ¢ cxamen final.

» Compeomcia 5 Capacidad de apficar conocimicnios tedricos & un problema prictice. Se adquie mediante Ias sosigngs
précticis prescnciales, mediams 1a propanacion y vealizacidn mismas por pans del cstudiants ¥ medianie ln panicipacidn ge

+  Compoioneia & Capacidsd de andlisic y sinbesis. Se adquicre mediznic La preparacion y realizacidn de los cxdmenet de Leoria ¥
prictica, ¥ modisnie la preparacida y cxposicion de las pricticas del modulo.

. Cudem:i:‘.hCumuﬂmmmhﬁymﬁc&mdnlmmmwm.&qummMWHsaMcm
dcl profesor on Jas clies de lworia y prictica, medianz: La propasacitn ¥ cxposicidn de b pricticas del midulo por partc del
cenediante ¥ redimic s clzses impanides pof profesiomales del markcting inemacional.

«  Compotencia §: Promover ¢ desarmllo de actitudes ¥ valores que csiahlezcan condicionss favorables part un comporiamiznto
ético on < desamodla de la actividad profionel. Se adquicre mediante Las cxposicienes del profasor o 12 glases de warle ¥
prictica y medianle las elaes impastidas por profesicnales del madeeting inemacional.

i C [T vy L nAcHiL) Co8 BN chi vty ey LETEALIvE nlfdud St Ill(dﬁll‘ﬂd:lﬂlm'ﬂmmﬁuh}i
El midulo ool 'mduparmpml‘r.s-urqmnmmwiqmmpmwalmmdmmlhdr!udmmﬂuiuquelu
inmnl’.‘:ad.lmnd:ﬂuhmuinmﬂr&nmmmpmﬁnrmmhh(umniuﬂ&qmﬂmdhﬂmdﬂmﬁdulum
ammpmfﬂmr:spmsaﬂtd:mdth!ﬂmrﬂﬂiﬁ].?ﬂmmﬂhmﬂimﬁbmurﬂjﬂrﬂ”ﬁmiﬂﬁpﬂﬁdimmh&
pmfsumsimplim:nEIntjﬂimumwmmmdmhxmd:ﬁuﬂhmufnmﬁmmmmmmiunigmﬁn
stmnlinmmiﬁdmI'mmuimshnilmyqu&simuadendmdﬁnmmhmwdulumddmwmn.

5 die gvploncldp;:
uﬂahuciéndelalmdu,qwmpmmmunmd:Inmﬁn&i,mmirlmmmmm:sﬁilombmnlmmmidmdzl
programi de |8 sshgnaiure

hwmmhindnhapli:ﬁénprhﬁu.quemprucmndmmmm&hmrmd. consictind e
B Hn35’&£d=lnpuupd¢liud=lusignanﬂs:hmmlaﬂﬂuwiﬁnminulm&d:hﬂhnnitmdtluleﬂmsym
Wkﬂﬂmﬁmlﬂmimﬂpdﬂim.
15 EﬁmmkhmFMWMﬂMMMprmplmd:hﬂemuiunﬂmanpmuumprm
qnciﬂnmlizmdulmdummahhrguddum.ympmﬂmmdﬂluwmmmﬁmmium.umlimiﬁnde
mmﬁumwﬂkkmmhﬂipm

Firgve degcripeita de Jin contiwidon
Tl Moduln s divide en dos grandes blogquees: Branding &n Mercadas Intemacionales (9 crédilos) y Estraiepias de Fidelizzcitm de
Clicries (5 créditos},
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Enhmmuiuﬂmﬂngmumdmimdﬂ{ﬁmmpmndﬂﬁ&mﬂuymﬂiﬂ]umﬂimi st wonlizar ei
concepln de marca ¥ msicionamicnio. S caplicard ol conoepte de Dranding como la trelegia pam ofear una personalided de
marca a nivel intemacional, También se estudianin estralegins salaboratives de de co-branding a nivel intermacional y la imponanca
d¢ |a marca pafs €n un contexto globalizade. Un segundo aparteda fundamental de |z materia sert ol estudio de l2s herramicnias de
wumﬁdhﬂhqummamwimﬂmnmmm&hmdmg a mive] imemacional {foias,
Inwernet, publicidad, identidad oomporeLive, nelaciin con Los canale,... ).

&Iamwﬂkmmd:Ma{ﬁmimummdtm{nyMntim]umdhmihm:g#qu:
debe llovar w cabe una cmpress pan Rdelizar clienles intemocionales. Se estudiark ¢ coneepla de Gdclided ¥ sus yomlgjas. A
continuzgion se cxpondrin kas distintas hermenientas de las que disponc una ampnesa para. Fdelizar a sus clientes inlenacionales.
[Fetas 1Gmicas se estudiarin tamo desde una perspectivae push {depanamenle de Exporiacidn (téenicas de venla y direscidn e
venlas), programas s ldelizasida (CRM), gestidn dJe Ias relaciones con fos canales), como desds i perspertiva pull (valor de
marcd, comunicacion, marketing directu).

Denaminacion del médule 40: Especialidad marketing secta rial (T)
MNimero de créditos ECTS: 10 clos.

Unidad weraporal; prirmer curst, spumndo semestre.

Carfclor aplativa,

Impanicién: on Universidad Jaime 1 ¢ Castellén

Cowipriensian (¥ concrecidn & resulipdes e aprend tajcl:

Competencia |; Capacidsd par deftnir esurnlegias de markcting de sarvicios y de market ing Lurislico.

Competencia 2: Habilidsd para argumentar desde crilerios ranpnphles.

Comperencia 3; Capacidad para consiruir un leato esarito comprensible, ofganizads, bien documentado c itustrada.

Compeicncia 4: Mancjar programas informdlicos clave en [n oms de decisiones sobre ¢l lanzamichle del serviche v 2
pomercistizacion del producioidesting furstico.

Compelencia S:Wmﬂiwmmmmnmpmmm.

Competencia 6, Chpackiad de andlisis y shtesis,

Competencia 72 Conpcer Tas pottumbre y priciicas del ste100 servichos on general, y del mereado wrixiico en panigular.
Compctencia B: Prustover ¢) desarrollo de actitudes ¥ valores que establezcan condicionts fuvorablcs pard un corpodiamisate Elico
en el desarrollo de 1a sctividal profesicnal.

i Gdoln;
Los propics de edmision al master

Activi 1 :

Conteuldos en evtdites ECTS
Esiemédn.dusmmlmscimpﬂcdmﬁcunsmmﬂllmdudma:im].mdh,uuﬁnduimIJ sesiongs de eoria ¥ 13
ﬂioncsdcpriuimwmimnsdumdawhdclmdcdumiMlummLusuimﬁdcpmﬁmmmﬂﬂs horas do
duracién a la semana Las sesiones Ic prictica serin de dos tipas: (@) pricticas colectives (ara todo e grupo ¥ (b) priclicas
individualizzdas pora wh subgrupo.

- SESIﬂN'ESDETEDRJA:lhnmnlammadﬂmﬂa{lxl!mﬂmwl}hwmbﬂ)

. SESIONES DE PRACTICAS COLECTIVAS (part loda Ja clasc: 30 glumnns): 0,75 horas 4 |2 stmana (075 x 13
scranas=9.75 horet semostrales)

. SESIONES PRACTICAS EN SUGRUPC (peru 10-13 alumnos): 0,75 hores 2 Ls semaces 40,75 = 139,75 horis semestrules)

En sma, tos L0 créidilos del bddulo % imparten en un ssmest, lo gus supone para o cstudianic 2,5 horss de clasc prescncisd a la
semann Ademis de |y esisioneis a clase e etudiants debert roalizar olras larcs de estudio ¥ preperacion de irabajos. Ei resullado
ﬁnﬂqmduﬁmuduﬂhlminmﬁﬂn:
Asistencia @ clases Je worla: |13 baras {13 sesianes x 1 hera}
Askslengin A clase prictics coloctivi G 75 hrorms {13 sesionss x 0,75 hors)
Asistencia p clase practica del subgrupe: 9.75 Teprice {13 gesiones x 0,75 hora)
Emdiuypmplmdﬂndzdmmbdmzﬂm{ﬂmimaxihmu}
Eﬂudinypumndﬁnd:dmpr&:&ms:ﬁshﬂruu}mmﬂhum]
Prmuwihdcﬂnhﬁnﬁul:ﬂtmm
Mypmmammypm:mm
Realizacidn ¢z eimeoncy y exposicion d¢l abajo fizal 6,5 horzs
Asistencia a tutories: 10 horas
TOTAL DE BEDICACION AL MODULO PFOR PARTE DEL ESTUDEANTE: 256 HORAS

a & % & B & 4@

HMota: si :Iunmnuddgmpuﬁmnpequrm,mmimwm“sylumbmtpﬂu se Juntarkm,

Medndalogia de cosctanza npreodbss]e

La moadclogla docenit 3 emploar en mmu:mmw@mulamm@umimm Para conscauir <
miximo i ﬁhhﬁ:iﬁnm@xﬂil,ﬂmmﬂﬁnnh&eﬂdimmmednmpﬂﬂumﬂuhunirma
quthagmmd:hba‘hiiug:ﬂhﬁdlmEnmd:unod:hxmlusmmdmmmﬂmmdchsiguimEfom:
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s Dibliografia diston. Recope una saic de marmeles que parmtiicn tibrir adeawsdaments ¢ tema en gueslitn on fuAnlo @ puning
a matar ¥ nivel de profiandidad,

e Lecergy. Pretenden que ¢l aluna tenga una visidn nuche mds amplia ¥ rica de lus contenidos de la maleria expuestos on
clasc o abardzdos ¢ 1a bibliografls bisica

e Direcriones de fnternel, Pretenden aceccar al alumne 4 inslilucionss, asociaciones o Movistas pam vonseguin informacian y
contacto poomt ¥ real sobre cursliones dimcamente relecionadzs con € tema objcto de cstudio,

En ounie a la paric prdonica, la participesidn activa del estodignie scré [n cleve fundamenial on <) desamollo de la sesifn. El

[unciqnamicnie de 1 pars prisctica s¢ articulerd bisicamente on loro 8 CUALe cies.

«  focturos. Sihien pueden ser las mismas que las empleadss come material pomplemenianio en las SeShacs todhicas, on oxle
o s finalidad 5 |a de gonerar diseusidn y plantear un analisis priciice de Lo maleria,

+  Cartar y aphiosciones ooerca del eommemide de fa angnanens, Prelenden poner §¢ manificsto la capacidad de andlisis y decisiin
del alumno sobre sibiarionss reales que pucds plantear cf material fcilitade.

e Seminariqr empresariales de apape. Su finalidad cs aproncimus A erudizale @ 12 problermilicn anpresarial, medianie la
prescriacién de diversas silmeionss reales de experiensins de ampreses.

w  DMyefaen grupo ¥ exposicidn de pit trabafo final, Considerando lambin diversas herrantientss de gest i6n que s¢ ensclian en cl
modulo, su presentamihn piblica tendrd lugar of finnlizar ef middulo.

Relgcldn con bas compeitaciag n adquirir

«  Compelenciz 1: Definic estrategins de markeling dc servicios y de marketing turlstico. 3¢ adquisre mediante a proparacidn ¥
prosenterian piblica g trabajo it i

s Competencin 20 Habilidad para argumentar desde criterios mzonables. 5¢ adquicre mediantc ls expasicidn pitblica de los
casos, aphicacionss y becturas ohjeto de dehate en bas sosimmes priclicas.

+  Compoimncin 3; Capacided para comsiroir un lexio ocrite comprensibite, orpanizado, bicn decomenudo ¢ ilusrado. %e
adquicre medianie la proseniacidn mserita de 1as priaciicas £ef mddulo.

«  Competencia 4: Mancizt programas infurméticos clave en 1t loma de decisiones sobre ¢l lanzamiento del servicia ¥ 1a
comeccigizacitn del productofdesting luristico. S¢ adquizre modiznic tas clises pricics prescricizles y la preparamin de Jas
mitmas.

s Compelencia 5 Cagacidad de eplicar conocimicnlas leoricos & wn protlema priclics. S¢ pdquict mediante las scsones
pricticas presencisies, 1 preparacion ¥ realizaciin & lis mismas por parte dol estudiame y medizte los saminarios
conpresaniales de apoyo.

s Compctencia b: Capacidad de andlisis y sintusis. Sc pquitm nwdimmhmwaﬁﬁnymlimciﬂndah&nkﬂmd:m!ay
priclica, ¥ medianie 1 preparzcién y exposicitn go Lxs practicas del mbduta,

] CompetmniaT:Cnmmlsmmbmypﬂwmdﬂmmkimmw.ydﬂmmmmmﬁuﬂm.Sc
adquicre mediantc s cxposicioncs del profesar en [m clases G Leora y practicn, orediants la preparasida y excpasicidn de Tas
pfﬁ:timsdr.lmadum;mpmdd edudianis y mediante los seminerios emprosariales de apayo.

s Competencin B Promover o desarroilo de actitudes y valores qut establczran condiciones lavanshlcs pach un CoOMpOOAMICTG
oo &n ) desarrollo 4o 1a actividad prafesional. Sc adquizrc medianie Ias exposiciencs del profesor an 1as chises de toorda y
prictica y mediame los seyninarios empresasiales de gy,

A cIomes dlrfejdas 1o conrdlo p cle a8 ) FALIYA Repte ot 8 £v] mant [d.mirod:mmismnnmdulu}'
Bl rbdulo estari coordinado por o profcsor que & en kﬂwwnlmﬁummd:BMmﬂﬂﬁmm
imcgmn.Eud.aun:du:m:sdusm.u.tcﬁastmddssummpmﬁawmpumhh{semmiuﬂnqucdmﬂin&mddnﬂuhm
ll.suvﬂpmfﬁﬂlrﬁpﬂﬁﬂhkdttﬂdch&dﬁﬂ:ﬁﬁ}.?ﬂ.ﬂwmhm&mmstreilizllﬁimnioncspﬂibdicuumIns
pmrcsnmaimplimdns.Elubjetimﬁmmuqmmmdmtmmdumdimmfmmaﬂmmmmhmmuianuimm
uuulimmmdummﬁmshﬁumyquulsimd:wudhmmm enure {odas las materias del Middulo.

Sivtempn de evplaneiha;
T..lnralm:mdel.nlmﬂ:,qm:mpn:muunSMd:Iamﬁm‘mﬁnﬁmmmmuuimmmummuidmdd
programade [h rignaiura

Lalmlmibndclupliumnpﬁm,quupmnudmutsmdelamnnﬂ. consistirg o

0, mmmmmhﬁMmemmdeﬁpopiﬂimmmmmidmmmjadmmlnssuim:spm:lim.hem
mnkmﬁmdmkhmpm&mw

2l UnSm:lchpa:upri:tim#hnsimmsehmm!nnﬂm:i{:nmnt&mnmvésd:I:wlmﬂiﬁnd:lasmns:.rm

wh&dmnl&smimpr&:ﬁm.

xn F.‘IEn%mstmednlnmuprmimmwummﬂdﬁmﬂudewwummtgjmd:Immimudelmviciuudc
mﬁdhﬁﬁnﬂpﬂnﬂ’mmmqmm@wmumnhlmwmm.ympmmmihmmirt
lugarmlu:sﬂuim.ﬁmw.uﬂmmnamwmfmxﬂbkpmmmhuiwmm

Breye Asscripelp d¢ jm contralidos:
£l Médula se divide en dos grandes bloques:! Murkrting de Sarvicios (5 crbdhos}yMatﬂingthﬂim{Suﬁdims}.

Enhmﬁ:MMudeSuﬁdﬂ[ﬁmmmﬂﬂﬁd:mﬂaypmﬁﬂ}smﬂm sl conaopins Iodficos
inrdispereables, como sac loa de sarvicio, smpreias 4t secvicios y mercade de consumidores de servicios, asumiendo que &stos S0n
MMMMmmmuﬂdememmmpﬁodemﬂhhwmmm
profesions! y ncadémica cipecitlizada En cste sentido, sc cstiudinr ol clientc coma elemento central ¥ la invedigacion de mercados
pﬂﬂ.llmm‘pfﬂ'ﬂiﬁ!dﬂ.mtpﬂﬂﬂ.’lliﬂltﬂdﬂmilhrdr.sm%m.ﬁn::gumh[ugu,laaﬂgnmwﬂmdcnbmﬂﬂ‘nspmm
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sahre phme desarrollar estratogins de gestidn de marketing de Jos servicks relazicnadas con <l dizefio ¥ prestecidn del sorvigio,
fijacitn de pregics, cEMUNICHCION ¥ canales de distribucion de servicios. Bn eroer lugar, conlempla ¢l estudio de un coajunto de
herremieniss do pestion dc las cclacionss ¥ de la colided del servicio de las que sc prods valer |z empress pors censinir las
pelagianes con el clicote, oon na cspecial alencion o madelo intoprd & lns brechas de [0 colidad del servigia.

En la materia Marketing Taniico (6 sesioncs preseaciales de Loorla y priciica) sc anslizara ol conceple dc Morketing turigice. <
funcinnaniento de tas orgamizaciones nirlsticas y su papcl on ¢l muwketing luristico, mienlando mestrar al alumno (s importanca de
las seciores implicados oo turismo. En segunda tugar, s¢ ghondard el andlisis estraltgioo del mereado mristico que implics ¢ tudio
del oonporiamiento del tarista, fa mvesligacion de mercados en turismi, los dostinod lunsticos y |e planifcacion estratégica de
marketing cn destinos turisticos. R toreer lugar, s¢ inuoducird al alumns en ¢l &mhito del marketing mix on twrismo. 5¢ rala, en
dofinitiva, de Familiarizar 2l umao con esias hemaniicnlas dhe decision sobee producioes ¥ servicios lursticos, Los nuevos priducing
on bafisme, L= calidad de servickos o turisme, el precia, |a disinbucion comercial y la cumunicacion comercial Finalmenic, y de
forma mis especifics, ol Marketing de agani=t en Lurismo, que peset un valar imporiantc para fa cmprsa

A it 12 sesionss anteriones cabe aftadir una sesidn adicional destineda la imparticida de un scminarke que aglutine las conglusiones
y principales implicneiones de los camlenides cstudiados en mbas Melcras.

1 cibn geoeral;

Dencmleacién 4d midule 5 Espocislidad marketiog sectorial {11}
Nimern de rréditos ECTS 10 s,

Unidad tomporal primes curse, sepunde semestre,

Canicler; aplalivo.

tmparticidn: en Universidud Jeime 1 de Casicllin

Compefeneias (y conorecin resuliadic de aprondizzjc):

Campetencia I Cepandad parv desarrellar un plan de marketing politico ¥ un programa e marketing social,

Competencia 2; 1labilided pere spgumentar desde crilenios raznahlcs.

Competenea 3 Cgpacidad para consTuir un lexio escrilo comprensible, organizedo, bicn documemitado e ilusioed.

Compelencin 4; Mznsjer programas informMicos clave en s wma de decisioncs de comuniczcion poliica y del progmma de
markeling social,

Compeisncia 35: Caparidad de aplica conocisnienlos Lebricos 3 un problema prisico.

Compriencia §; Capacidad de mélisis y sintesis.

Compoionein 7: Promover cf drearmotie de actilsdes ¥ valores que cilablczcan condizionss Tavorablas para u compartamionia ico
on el desarrhlo do ta activigad profesional.

3 al msdu|o:
Los propios de sdmisidn al masier

d ntlvas;
Conitnldos en eriditos ECTS
Es:cmMulusemmaiuimpuudwn:unMe{Iimdemmﬁﬁn}.Pudm.s:aﬂjndarﬁmlh:ﬁwudcmriuy 1}
mhmd:pdﬂi:nlmmhmdcmﬂumhdelhomdcdura:imnammLxs:sionﬁdeprﬂdimm‘tndeﬂ,?ihmd:
durmcite a la somane Las sesionet de prictica serin de dos lipes: {8) privticas coleciivas pars todo el prupo ¥ (b) pricticas
individualizadss para un subgrupo.

- S[-SIONEDETEDRINIhmauhmud:mﬁ{l:l}m‘ﬂhmﬁmmﬂu}

. SESIONES DE PRACTICAS COLECTIVAS (para toda lu clase: 30 alumnos): 0,75 hores a la semana 0,75 x 13
semanar=3.75 hoeas somestralesh

. SESIONES PRACTICAS EN SUGRUROQ (pare |0-15 alumncs): 0,75 hors ala semane {0,75 x 139,75 hores scmestraics)

En suma, bt 10 crédiles deh midula 3¢ imparten en un semsstic, lo quz supone pam ¢l eswudiante 2,5 haras di: ciase presencial nla
eemana Ademis de la eaistencia a clase £l ectudiante debers yelizar st trcas dt exudio ¥ preparacion de trabdjos. El seauliade
ﬁnﬂqwduﬁmmudﬁnﬂhimmmmm:

Asistencia 4 cixscs &2 teorlx 13 horss {13 scsione X | hora)

Asistencia a clase pricsica coleotivic .75 horas (13 sesioncs x 0.75 hora)

‘Asictencia a clasc prbctica dcb subgrupe: 9.75 horss {13 sesioncs x 0,75 hora)

Estudin y preparacitn do clases todricas: 39 haras {13 sesioncs x 3 horns)

Estudic ¥ preparacion dz clascs pricticas: 65 horas (13 sesiones X & hone)

Preparacién del trabmjo finat: 37 borss

Eﬁﬂhy;umiﬁnkmmypmmm:whm

Redlizzeidn dc cximenes y exposicidn del trabajo: &5 hors

Asislencia u tiorias; 10 hores
TOTAL DE DEDICACION AL MODULO POR PARTE DEL ESTUDIANTE: 150 HOHUAS.

2 & %% b & = 4 W

Mota: 5i <l tamaho del grupo fuera poquedio, les priciicas tuleclives ¥ las subgrupeles 5c juntarian,

Mctndolopta dt easeBansa aprendizale
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La metodologia docene a cmploar o Jas clases dedricat serd bisicamenie Ta lecoifn magisiral participsiva Fara conscguir el

méximo sprovechamicnto do la beceiin magisiml, se recomicnds a los esludianics preparar cada lema, para lo cual sc = wnima a

que hapen uso de |4 bibliografia faciliteds £n cads une de los temas Los recorses docentas csidn estructurados de 1a siguienis forma:

e Bibhografic Mrica. Recoge ma scric de manusles que permiten cubrir adecuadamente ol tema o Cibtlidn on cuanto 4 pantos
& lrtar y niv de profundidad.

o Lecturos, Pr-.-.tmdmqmelalummu:ngaumvisiﬁnmudmmtsunpliayﬁcadclusmnlcnjdmdclam:ampumm
clases o abordados oo La bibliografls hasica

¢ Direcciomes de frternet. Preionden scercar ol alumno e instituciones, asociaciones o revistes para conscgunr infamacidn ¥
conzcto actual ¥ ceal s0big cuestiones direstamente relacionadas con ¢l lema ohjrio de csudio.

En cuanto E la parke prdciica, |a paricipasign acliva del estudionle serd la clave fanckunrental en ¢l dosurrolle de la sesidn 12

funcionamicnte de la paris practica s anliculard bisicamente en (oM a cualre cjes:

e feviuras. Sibien puodsn ser Las mismas que las anpleadas coma material eomplementaric e 165 scsp0mes tebricas, an i
casa su finadigad & la dc generar Siscusion y plankoar un wndlisis prbctico & le meztcrea,

s Casos y geficaciones poerco del consenido de Ia asgrarng. Pretenden poner dc manilissto [a cepacidad de andlisis ¥ decision
del alumno sohre Silwaciones reals que pucda plantcar of muterial facilitado.

*  Semimarior empresoriales de apoyo. Su Mnalidad <5 proximar @l estudiente a la problandlica empresanal, mediante ia
preseniacidn de diversas SuaGones reeles de cxpenencins do ooprasd.

s Diwelic o grupe ¥ expoticida del rabafo final, Considerando tambitn diversas hemamicntas de gestidn que sc ensefian en <l
méulo, su presenilaciin piiblica tended lugar 2l finalizar <1 mddulo,

Relacitn con tas competencing x adquiri

+ Compsionca 1 Desamollar un plan dc markeling polilich ¥ um programa de marketing social. Se adquicre medianic ta
preparncitn y presenlacién pitlice del trabajo inal.

= Competencia 2: Hehilidad para arguesntar desde crilerios razonables. Sc adquicne mediants 1a cxposicidn piblico de bos
casos, aplicacionss ¥ teciuras objeto de debale en Ias sesiones préclicas.

s  Competencia 3 Capacided pare consiruir un 1Exio rscrilo comprensible, arganizade, bicn documeniado & ilsirads, So
pdquicre modianie 1a prescolacion ¢sorile de L practicas del mddula.

s Competencia 4: Mancjar programss informiticos clave en Ia toma de decisiones de comunicerién politica y del programa de
wariccting soctal, S¢ wdquicre medisnie b clascs priclicas presenciales ¥ la proparkcian de las mismas.

a  Compeioncia 5 Capacidad de splicar conoimitntos tobricos & un problema prictica. Se adquict medianic las sc5H0nes
prcticas prosenciakes, la prepanucitn ¥ realizaion de las mismas por panc ¢l estudiante ¥ mediante fos serinarios
cmpresirialcs de SpoyD.

+  Compomcie & Capacidad de anflisis y sinlcsis. S¢ adquisrt mediaie la preparacitn y ralizacion de tos cdmeris de toosia Y
priciica, ¥ modiante 1a preparecidn ¥ cxposicitn dc las préctices &el mbdulo.

s  Compelzncia 7: Promove el desamollo de actitudes ¥ vadores que cstablezoan condiciones favorables para un comportamicnlo
Hiep en el desaredlo &2 1a actividad profsional, Se adquiere mediante las caposicicnes del profesor en las clases do leora y
prictica ¥ mediantc los seminatios empreskriales do apeye.

Actaacs irtlidas g bn p |ns mé iwigin wmatiyas ¥ ytemis de £y [muudemmisnmmﬁduh]:
El mbdulo estars coovdinado por un prafesor que mtuguiduupnwiswﬂadmmdndﬁmlhdcludmnmiuth
mcﬁamummmmaammmpmrmmpw:hh{semmimdaqmdmdmm:!mMulus-.-a
:sumpmmrmmﬂhumklﬁdmmmﬂu}.rwnmmhmﬂmmamdhuﬁnmuniunmpuﬂdimmm:hs
pml‘:snmimpli:ﬂus.EIobjﬂimcsasaguarqueenmdasmmupmdcmudimmmmnsmwmmmomgnm
5-:r:aliumncti\ridaduEonnaﬁm;inillresyq,ueﬂsistﬁnnd:wﬂuadﬁnsummﬁnmtodulummﬁmd:l Midulo,

Sigtemny de cvalagcldn;
Lawaluaniﬁndthmwnmpmsmuunsmdﬂanm mal, comsislird cn v examen &scrilo on hosc e los contenidos ded
prograns de la mighatea

laﬂmiﬁnd:hupiicn&ﬁnpﬂdiu,qucupmﬂldmum&hmﬁmhcm'sisliram:

23. Un:umanmﬂuqucmﬁklirampmumasd:ﬁpoprﬁimmhulusmnﬂidﬁﬂnhﬂdusmlmmimupm..ﬁr.sin
puﬂselcdribuy::HMthap:ﬂzprﬁﬂi:ﬂd:emuimﬂm

24 Unsmdclnpiﬂ:cprwiud:hasipm:mbmmhwﬂmihmhmammd#uvdmmulﬁlmmym

pwlusalmmmllsmiorupm.

25, Hmmmdshmmﬂmmmﬂdﬁmnllnd:mmmmﬂ@nd:m#mm
puHﬁﬂndﬂlpmglmdtmuk:th'lgm‘illqmi.rﬁnmﬂﬁmdnhsﬂumalnluwddum,ynulprﬁmlﬂiﬁnmdﬂ
Iup.renluﬁuhusmim.uwhﬂdnﬁmwwdlwnﬁibkwmlanﬁmm

Breve descripetdn dr ks gomieaidos
El Madulo ¢ divide o dos prandes bloques: Marketing Tolitico ¥ Etectoral (3 crédiles) ¥ Picolagis y Marketing Social (5
wriditos),

En ia materia Markating Politioo y Electoral (6 ushndpmni:ludnmﬂaywidiﬁ}mmﬂizmn algunas coceptos lricos
indisp:nsabhs,mmmnlmdnnmhapnllﬁmemmmmiu politico, donde también s¢ incluye los mpectos [epales mbs
relevantes. En scgundo Tugar, Wn avignatura preisnde gbondisr pspectos sobrt oMDo invistigar & warketing politico (encucsias
politteas y eleotorales, somdzos de: opinion) ¥, especlficamenis, sabre ¢ comporiwnienu del clector. En teroer Tugar, conternple e
estudio dc 18 pleaificaifn en memkeling politics que implica «f andlisis 91 morcado do valantes ¥ del enlormo, ta competencia
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(ovgantrationes politias), a5l come 1a Njesidn de objelives, 1a detemminacidn de extralepias, implantecion ¥ control. En cuarto lupar,
sc sbondan un conjimtn de hesrmienias felacionadas con e estrategizs de producte (ol partida, el candiduo y «1 programa
clectorai) y de comunicacain politica. Asimismo, sc cstudiard la finatidad y cstrategia del tobbying.

En la materia Pricalogla y Marketing Social (6 swianes presenciales de teorfe ¥ prictica) ¢ distinguirn conceptugimente cl
bmrketing, Psicalogia, Marketing soiel, Marketing priblico ¥ Marketing ke las cousas sormbes. En segunds igar, s¢ analizark el
furicigramientn do (45 campaias de markeling 50¢i8] ¢n el &mbilo del cambio dc 18 conducts social y poblica, mostrando al alumno
la importancie de Ia investigacidn d2l marketing social. En terver lugar, sc sbordark <l estudio d¢ 1a plenificacion de markeling.
destacardo 2 scpmenlacibn ¢ imvestipacién de mercados para el patterior dexanolio de programas de markeling s0¢ial. En cuario
lupar. las decisiones rclecionadss con o disefio del prducio social ¥ la comunicacién del programa secial. Finalments, se
itrodaacirs al alumno en £l desarrello ¥ opliceciones del marketing secial mediante ol estudio de diversot programas melackmadn
o 1 salud y bicnestas, Ta calidad de vido ¥ enlome social, el desarrolle humana, la sepuridad ¥ ¢l sistoma Tegal, asi como [
provencitn y Lratamienta éol comporamicale delictivo,

A las 12 scsiones anterion cibe afedit una scsidn adicional destingda A In imparticién de un seminano que agiuline las
conclusiones ¥ principalis implicaciomes de los tontenidos cstudizdos cn amibas makerins,

Denominacisn de) médulo 6;: Proyecto fin de masier
Hiumero de cridilos EOTS: € ctos.

Unidad temporal; aniial (primes aho).

Caricter: obligaterio {troncalh

Impacticidn: o Universidad de Valencio/Liniversided Jaime | 3¢ Castelldn

Compelengian (y concresifn en resuliados de aprendizajc):

Competencia 1: Hlabilidad para Lomar decisiones ¥ resalver problemas aplicands bog conacimicnlos eieicos adquiridos,
Competencia 2, Capacidad de anbisis ¥ slnlesis de informacidn.

Compcionaa }: Hehilidad pars argumentar desde eriterios razonables as decisiones edopiadis en <l dmbito de marketing.
Compoioneia 4 Capacided de cepocaciin ¥ comunicaridn, pars presentar cn pdblico los objetives del plan de makcling ¥
responder 2 las oritivas del director gemeral ¥ oS depariamentos, mediante juicios argumenlados ¥ defendorsc conr rigor ¥
wolaencia

Compelencia §: Capacidad crfica

[ oz

Laos prapios de edmisidn &l masicr

Actividsdes formativas:

Conleaidon en crédlios ECTS
E'sll:mdld:l.llnﬁmﬁcﬂrﬁﬂn’mml.ﬂmmmnlmphhrﬁliﬂdmdﬁmpmymufmdﬂmﬂlﬂqmscd:fmd:ﬁﬂfumﬁzﬂd
segunda semcstt siguicndo L2 nonmativa que las wniversidades socizs establercon.

- ﬁ:puuimd:lpmymfmﬂzlmmas

s Asistencin tilerias proyecie final: 20 hesas

Metodulopts de fasehamn aprendizaje
Pm:r.ldusmllnddmbdulus:pmréunsislm:unnri:lquupumiuatalunmdirigirymrourmmm. En c=te scntido, cada
chudianle debe aqudin a lns tolories cxiablecidas, en donde o pmfmmmﬁywﬁuﬁmbmmﬂu que £l estudiants haye
mﬁdu.n.'llir.mp-uqu:Iudlimihihliuplﬂademﬂmyﬂmuzlhsqmmm. La wiorirecifn debe entonderse como
wwﬁﬁhﬂd:mguhimmmﬁviﬁmimdoddapmdmi:ddﬂmmmmumudmim La mlorizacion
mdm&mﬁdeddmfmmwmﬁmﬁmﬁmhmwdummrmmm. colaborader ¥
mmej:mmIul:tuociﬁndc:'nl'umiﬁnSepmnmdumelmﬂimimmm&nim.mmaymymhmpminugmi#ndd
cstudiante on L vida andversibari, mﬁuhlmhhrmhdmci&nquqmummmﬂdcmdmimmmahmﬁ
especializada, xshcomo mcjork & resoiver Tos problemas de 1o estudiandes.
Munme&nruwmiuﬁodehndivmmlnnks,tslmnmlamlhmi&nddpmm.wm#wiﬂnﬂaiguimlc matcrial
docenie:
= Brbliografis recomendada, Su finalidad &5 scrvir d= soporis biisios para la raalizxcion dei proyecie. En gencral s¢ rata de
Iimouﬁnﬂmmpmmmmhhﬂﬂiﬂpﬂlhﬁhﬁﬂﬂuhimnmﬁnﬁmﬁpﬂdﬁ{kmﬁm
epariciin

- Mimm;n:mwlionmgud:pdgm Wab que affecen informacion sobre publicaciones o fuenics e
infarmacitn & consaliar en o desomollo del proyecto.

elaboracién de su proyede finy de master.
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»  Competencia ¥ Habilided para argwmcniar desde criterios ramnables Las decisiones pdoptades en of dmbilo do marketing. £l
alumne deberd se capaz de oxponer, argumentar y delendoa sus decisiones, s¢ adyuinird mediante la prosentaion y delensa de
su proyecto fin e raasier.

+  Competeriin 4: Capocidad de negociacion y comunicacidn, gara prescntar en piblico los objerives del plan de marketing ¥
mnwlmmﬁmﬁﬂmmﬂymmmmmejuicim arpumontados ¥ defordorse con rigor ¥
tolerancia Sc adquiried mediants a presontacion del proyecio fin do mastes.

»  Competsncia S:Capﬂidadl:ﬁli:lﬁlalmmdebﬂ'&wﬁmzd:mimd:fnrmauitimmﬂmmnba,iumﬂdcm
compafieros. Se adquisind 8 través de 12 cseucha activi de [a presemiacidn de los imbajos dir sus compaferos.

acione idas g In conpdinas £ lus Activ » [orma iy x de evaloyelin (dentre de ui mismo miful):

Elmédulacswﬁm-urdinmlnparmpmfmqu:mmwgmﬁd:supnwisucladmudndmﬂnd:l mismo. Pard ssegurar 1a
coordinacidst, s¢ realizanin muniones periddicas enire los profcsores implicados on la sutorizacion de trabajos finales.

Asi mismo, la coordinecion de la matcria Proyeeio Fin de Muster sctd responsgbilidad altima de 3 Comitidn Aczdémica del Tillo.

Slsleraas che evalunciing

En cuanta 2! proyecio fin de masio ¢ estudianic pasard por das procesdos de evaluacion.

+ Enpim= lugas, et cstudianis debert planicar & 59 WIOT NS POpSLE estruchaada de proyecto de 300 palshras, indicanda
tvna objete de csludic, muierss, probloma  investigar, asi como método i recagida Jc informasitin previsto, tuestra
potencial v 1Emmicas de investiganidn a wtilizar pars su sprobaciin, Este serd requisile indispensable pars poder obatinuar con
el desarrolie de proyecto.

s En scgundo hugo, una vor nelizado <] proyscls 4 Licmpe ¥ forma convenidos y ras ¢l periodo peninsnie de exposician
pablica, ¢l proyectn sod préssntado anie kn lritunal ¥ evatuado por sie. La presentacidn del proyects scrd o final del
segundo semestre,

Breye descripclfin de boa contentday;

EL Proyecs fin de Master (supcrvidn por ¢l lulor asignzde o sesienes de norias). consisic cn Ja nalizacidn priclica de un
proyecio por parts de cida ww de bs estudiantes, con cf olyetivo dllimo de olimeeries 12 oporunidad de que adopien wn enfoque
multidisciplinar £n Ia wmp de decisioncs marketing dentro de una industria’sectorfempresa detomminada. Ei proyecte requicre que el
estliante analice datos dal enlomo ¥ que splique un gran conjunte de habilwdades ¥ Cono¢imientos para le resolucidén de problems
empresarialcs roales. Bt objetive del proyecic & resobver algin probiema real de manaa sistem@tica El provoecio deberd conlence
objetivos ciaos ¥ er de vtilidad pars algin oolective canemto facilitando impliceciones gerenciales & dicho colegtiva (dirccivos,
accionistas, rabajadors ofc.) que puodan il Wos resvitades del misme de mansra benefiviosa El provecto deberk demostrer las
wmpﬂmiuddulmmmpmrﬁimn!mdambimdﬂmmim De estc modn o sstudiznic dobe de considorar mepatios
Elicen, legales y sociales enine cOms.
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b) Programa de doctorado

Denominacion del midule 7; Marketing cientlfico
Minem de coddites ECTS: 15 clas.

Upédad 1snperal; segundd cursg, riuer SCnesi,

Cericter; obligatosio para los qox hecen modal iad mvestigadora
Smpanicién: en Universidad de Yalencia

Compegencias (y soncrecion cn resulindios de sprendimje):

Competencia $: Capacidad pars desamollar una investigacion cicatifice, o partir del concoimiento ¥ cvaluas wtn critica de Ws trabajns
publicados,

Competencin 2; Habilidad par argumentar desdu ¢riterios razonables.

Competenciz 3 Capacidad pars constrair un toxie excrito comprensibile, organizado, bitn documentsdo ¢ flustrado.

Compectencia 4; Mancjar los programas informidices ncocsanios para i introdeecion ¥ 2ndlisis de los datos on la investipacidn
markeling-

Compelencia §: Capacidad de relacionar bos conocimicnios IRATCES ¥ PIOponRsT nuckds Conocimionios para ol avance cienlifico.
Competencia 6. Copavidad de andlisis ¥ slmesis,

Cempetencia 7: Traducir un objcivo gendrico de investigacion en un modelo estructyral operalivo

Competencia 8: Elegir la informacidn micvanie pars ¢l problema de investigeciéim de (Al mancra que poeda sor rawdn medianlz
teonicas complejas

Compeienoia %: Pramover f desarollo de acliludes y valons que cstableznan condiciones favafables para un compentamicnle &ico
en of desarmolle de b nctividad investipadan

Bquisites orevios para aceeder 3l médulo:
Lo propios Je admision al mester

Actividades Inprgtivas:

Contenidos ¢o crédites ECTS

Estz midulo semesiral se imparte durante un sermestre {13 somanas de duracidn), Por ello, =2 aticulard én 17 sesiones de woria y 13
seciones e prictica. Les sesiones de toorie sorin de 1.5 hora de durscion a la semina. Las scsiones de priclicas scria de 1,125 horas
d:mmdﬁmhmL.ﬁmiumdcp:ﬁdiumhdcdmﬂpm:{a}pddﬁcumhcﬁmm%dmdz b} préctices
individualizadas para un soherupo.

. SESIONES DE TEDRIA: 1,5 hora ala somana de toords (1,5 x 1} somnormi= 19,5 horas semestrabes)

- SESIONES DE PRACTICAS COLCCTIVAS {pam loda la clase: A0 atumnos): 1,125 horas & la somena (1125 x L]
semanas=| 4,625 horas scmsstrales)

- SESIONES PRACTICAS BN SUGRUPO {para 1015 alumeos): 1,123 hovas & Ta semana (1,125 x 13 sewianes=14,625 hoas
semeyirales)

En noma, los 15 codditas del Madulo s& imparion &t L SEMCHrTs, o que suponc par el estudionic 3,75 horas de cluse preseacial a la
semana. Ademds de la asisionvia & clase f cstudianic debork redlizar otras lareas de cstudio ¥ preneracitn de mahajes. El resultado
final quédaria como s detalls 4 continuasion:
¢ Asisienciaa clases de teorla 19,5 boras (01 scsionss x 1,5 hor)

Asistcnis & clase practics coloctivi 14,625 borms (13 sesiones x 1,125 heoma)

Asittencia a clase practica del subgnpo: 14,625 hores (13 sesiones x 1125 hora)

Estudio y prepaasion de clases totricas: 52 haras {3 scsiones X 4 hors)

Estudio y preparecion de clases practicss: 78 hores (13 sesiones x & horas)

Preparaciin de um trabmpo de investigacifn: 100 homs

Estudic ¥ proparssién de cclanmes y prescniasionss: 80 horas

Realizacidn de mimenesfentogs prictices trabajo cient{fico: 6,25 hors

Asislencin & oorlas; 10 horas
TOTAL DE PEDICACLON AL MODULO POR PARTE DEL ESTUDIANTE: 375 IIORAS.

Nm:si=Im#lwmmmm,mmmm1mymngumﬂm.

Metodologis de ensefamm aprendizaie

La mctodotogin doconic a cmplear o [as clases redeicar serd bisicmmente 1a lecoitn magistea! participativa, Pare conscgurr el

mmﬂhmmumhﬂalmmWﬂmthMRhmma

thummdehhmwﬂh&:um&mmdslmmhsmdmmmhmmmusi;uimrm

- Bfﬂmgr:yhbd:mmhqmuMmhmmumimmpumimmrhmmdmmmﬁﬁnmmu
pammam”hrldewﬁmdimd.mmdcmhiblhgumpumiuﬂﬂuhmpudupnpwdmnunidnbhimd:!a
mmﬁapurs:uwu:u,lnqu::muihnmidﬂdeqwmémmmwmmmwmnhlmdﬂdwmmd:h
leccitn magistral y s fivarecerd, de forna indircciz, s parlicipeciin,

. awmuﬁﬂm.&mmmmrmwmugmmmwm
Gﬁwﬁldﬂmqmludﬂsﬂtva'ﬁihdﬂy,mdgmmmmwﬁpﬁtiﬁﬂymr.pliu,dclmpuntﬂsquemuﬁgwm
dwma.L.nqu:y:pmmdemndlmcsre[wmBusmhnicﬂmadquiﬁdmmdmrqus.a!mmmﬂmo,ksshmdc
Fuenle de mmplinsifn de aquelios temas que scan de U intels,
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e Dirveciones de fngermed (bascs ¢ dalos, ranking revistus, programas nlomiidicos} Preicnden acercar a alunme & dstiticiones,
aspcigsiones o fevistas parm conseguir informacitn y contacto schual ¥ real sobrg cuesliones dimctaments relacionadas oon ¢l
\erma ohjeto &2 ctudio.

En cuamia 3 la pare prdcrica, |a panicipacitn aclive del estudiante scré la clave fundamenial en ¢l dasamollo de la sesidn. 15

funcionamiento dc ta pait prkclica so aricular bisicaments o LME 2 QUG e

v Articulos clemtificos. Si bien pueden se1 Tas misms que las compleades como material camplementania on tas sesioncs Iearicas,
en csie caso sit fnalided 3 o de gencrar discusitn y plantcar wm anilisis cioniifico de 12 materie.

s Seminarios dociorakes de opoye. Su Tindlided o aproximar 3l estudinnie 8 la problemitica empresarial, mediantz ta
proscutacion de diversas siluasiones nsales de oxperimelas de cmpresas.

s Aplicaciones informedticas. So Gnalidad ¢s famitiarizat al estudiante en el mancjo ¢ programas infonmdlicss de invesligmion
o marketing, takes omo el GOS wilizado para la modelizacion de netaciones cstruciusales enlne varisble:.

s Discho y axposicite indtvichal de un irabajc cientifico, Praende Emiliarizor al siudiante con la inventigzeitn marketing ¥ la
aplicasitn gz hermamicnias informéticas y programas cyludisicos con fins; cigntifcos.

Relacitn ¢on las competencias a adquiriyr

= Compctengiz 12 Capacidad pan desarroller una investigcidn cientifica, a partir del conosimisnilo ¥ evaluscidn critica de los
trabajos publicados. 5¢ adquicre csengialmentz medimnte la materia Linexs de Investigaoidn en Markoting.
Competencia 2: Habilidad para argumenlar desde crilerios rezomables. Sc pdquicns a travds de s ines materizs del mbdule.
Compeiencin 3: Capacidad pam constiuir un Lexio exiln comprensible, organizado, bien documeniado ¢ itustrado. Se
dquicte & Lravés de las troy maderias del modulo.

v Compecicncia 4: Manciar bos grogramas informalicos neossarnios pam 1a introduccidn ¥ wnalitis de los dutos e (8 investipacidn
marketing. S¢ miquie mencialments A travds de 1s maleria Andlisis de Datos Avanrados.

a  Compeumein 3 Capacided de relacionsr los conecimiomos tebricos y proponsr nucvos conocimienlos pard ol avance
cienlifico, S¢ adquicre a v de Jas makerias Iisloria y Teorla de Merketing y Lincas do Investigacion en Marketing.

»  Competencia 6; Capazicdal de andlisis ¥ sintesis, So mdquicre o wwds de las bres matcrias del midula.

s Compctonein 7: Traducir un ehjetivo gendrice de investigacide <n un modelo estruciural eperaivo. Se adquicne escaciabmenic
& través &2 ln matayia Andlisis de Duins Avanzados.

s Competencia 8 Elegir la informecién relkovanie pmclmblmmd:mwmjguiﬁndclﬂmemqucpwdammada
mediante pomices pomplcjas. Se adquicTs ¢sencialments o tavés de la maderia Andilisis de Drados Avanzedos.

v Compameit®: Promove ¢l deswrolle de actitudes y valores que ctublezcan condicirmes favorables pia un Sompoiamicalo
dtico on o desamrotlo dé 1o actividad mvestigadors. St adquicre a Uevés de Tas Ures maderios del madule,

yacinnes di rieidas 1| nx artividades formativys ¥ Speme de £y ﬁn[dmmdcunmiﬂmmbd‘uh}:
El maduln axark coordinado por un profescr que se cACAgark que supcrvisar el adecueda desarmollo de los dos materias qug 1o
indegran Cada una de estas dos maerias Lendr & su vez un profesor responsable (se recomianda que ¢l coondinados dci misdulo sea
a s vez profsar responsebl; de una de Jas dos malcrias), Pare asegurer {a coardinaridn, s¢ realizerkn reumianes periddicss entee los
prafesares implicados. E) otjelive o5 assgurar que o todos los prupos de cstudinnics fremados o0 Wik Misma maleria o iignatir
ss realicen actividadss foemmivas similarcs ¥ que ¢ sistema de cvalunciin 524 comiin st indas Las materias del Mddulo,

Sistemay de evaluncidn;

uwaluacidnfmalddmbduhmauumpm.mmdm:uhmd:Lusrmmiumbw:ﬂdummmbduh.

o Enpcimn‘lupr,:lIH-Edtl.a::aliliucims-v:mciﬂnhmhng&pmmdﬂa!wmdnmmbajumaduenllisinﬁlr
Tm'f.ld:Harln:ﬂng.umwmmmmummdcmmmmligﬁﬂﬁu.

o  En sequndo fugar, ot 65% de W calificién se asociard la entrega ¥ pxposicitn ¢ una investigacion chentifica cenlrids en
alguna dc las Licess de Inveatigacidn o Marketiog prasentadzs y debatidas on cf midulo.

o Pwﬁlﬁmdmd:huliﬁmiﬁnnmiuﬁahmmpupwMﬂm&muﬂﬂmmﬂaﬂaamﬂa
umd:ltsmﬂmsesioncsdchmnMdIMMﬁuanumwlimnmmtudﬁmn
problemas plotmadas en investipacionTs ya publicadas,

Breve descripeiba dc e coplgeidon;
El Médulo 5¢ Jivide en tres bbogques de materias: Historia y Teorla de Makating (2 crédiles); Lineas de Lavestipasion on Merketing
{10 eréditos) y Andlisis dc Datos Avanzados (3 créditos).

En la maeriz Hislorls y Teorls dd Marketing (1,5 scsioncs presencialkes de feorfa ¥ préztica) s¢ abordard In consideraciin del
nmm:mﬂmmdlo.umdmmdclmmdcpmmi:ﬂumnwiﬂing.qucsupm:umpmpedim
diferente de analizar ba evohueidn histdrica d2 Ia disciplina. Adicionalmonts, o sepundo lugar, s¢ tratm la ovolucidn académica ¥
profcsional de concepto de marketing. .As{,sibimIuwﬁvidnduﬁ:nmﬁ:ﬁngnhnmﬁumdlmmhmﬁmﬂ.d
andlisis se centrar oo s ¢volucién oomo discipling seadémica al como su implantion en Lis conpresas. Este boche colacide con of
nacimicnte & siglo XX on Estados Unidos. Fl perioda cstudindo sparcart hasia la Jcfiniciin de 12 AMA do 2004,

En Ia matcfia Lineas de Investigackin e Macketiog (7.5 sesioncs presenciales de tooda y prictics) $& abordartn distinlos campos
ohjrio de estudio ¢ imvestigacin tn markcting lales como: Coampontamiento del Consumidor, Estratogia y {estidn de I
Distsiticion Comercial, Products (bienes ¥ sorvicios), Marca y Precio, Publicidzd, Hueves Teonnloplas Aplicadas & la DHrccitn de
Ventas ¥ Markeling oo empresarial ¥ de ocic.
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En o rueria Andlisis & Dains Avanzados (4 $esiones presenciales de eorin y prictica) sc aborda ¢ mango ¥ gplicacian de oo
berramientas de anblisis de datos; (1 Anklisis faciorsl confiematorio; {2) Modclos de ecunciones cstructurales. (3} Discflo ¥
yvalidaridn dz escalas de medida, (4% Paniad Laast Squanes.

Denominacléo de) médubo 8: Trabajo de investigacidn
Nimeon e créditos ECTS: 15 gl

Unidad teuponal: scgundo tursd, primer semesyr.

Cardcter: obligatorio pars bos que hacen la modalidad investigodarn
Imparticidn: en Universidad de YakencigfUniversidad Jaime § de Castellda,

Competepcias {y concrecitn on rsuliades de gprendizaje).

Competencie | Licgar m llevar a cabo un irabaju de investigacida de envergadura dy foma supervizads

Competmea 2. Comprender y aplivar diverses mélodas 4¢ investipacién

Competencia 3. Habilidsdes de comutiigscion verbal y no verbal

Competencia 4. Elabilidad pam aspumentar dosde eriterios razpnabhs.

Compelencis 5. Capacidad para construir v lexio escrite comprensible, organizada, bicn documcntado ¢ ilustrede.

Cumpetencia &, hianejar los programas informilicos necesarics para la preparacidn du un proyecio.

Competmcia 7, Capacidad de andlisis y siniesis.

Compeioncin &. Promove el dezammolio de eetiludes ¥ valorss que establezean sondicionss favorables para un compesiamicnto
#icc en €) desarrolle Ao 1o actividad profesional.

Requisilin provios pars geeedey ol mbdabs;
Las propics do admishon al master.

vi (1] v
Contenldos ea criditos ECTS
Este madule somestral sc impane dursnies un somesie (13 semanas de darzcidén] e anticulard en 5 scsiones presénciiles de cingo
horzs de duracion cada ung

Ademis de lu msistencia a clase ¢f esfudiante debord realizar otras tares de estudio ¥ preparacidn del rabajo final investipador. Il
resultade final quedaria comao se detalla B continuasion:
Asisiencia o clases de prosénciakes de o6 explicacion on cl aula: 15 horas (#:zsione 1 5 haras}
Asistoncia u I sesion presoncial de expasicitn de lis propucsts Anales: 5 horas (L sesian X | hora)
Asistencia 8 Wworlss supervisadas m el marco d¢ 14 asignalum meaodologia cicntifica: § horas (1 sesiones x 5 homes)
Acistencia 4 iiorias con o tulor particatar; 20horzs (10 sesiones x 2 horas)
Preparccitn del pmyocto: F25 hors Preparacion de ln compafa dc imagpn corportiva; 37 homs
Expostcitn ¥ wsistancia 8 cxposicién de trabajos: § hons.
TOTAL DE PEMCACION AL MODULG POR PARTE DEL ESTUDIANTE: 375 HORAS.

* B a2 & & ¥

Melodologla Jr coybann sprendizaje
El médule propuerto sc divide en cinco fescs.

- Lapn'.m:rnsemnﬂpundtoonIamnoduucibn:Inuimmmaodulngﬁadclninwsﬁguiﬁnzbumrmmmmkﬂm;
qnmin:l.ﬂﬁnHesludiuﬂnn'lnqm:ﬁm‘h‘ﬂbljudl:invﬂigl:iﬂndmﬂfm.yalmhmd:dﬂm{iEqucdiqﬂmpm
desarrollar su BTvestipacidn.

. Lus:gun&npmtcmutumlahmi:iﬂndcmuhxiurpmmdiuﬂuﬂmmmoddoghcimllﬁmpwpmr. dz un
profcsor mwilade experio on <1 ool

= Lamwsmi.ﬂemuusaiﬂnd:mxﬂuﬂimalmdunsnnmuuimym.diuﬁvmmwimltimmimiﬁn.
Estapm:mmnp!amuishaampmmcmmialhﬁsismﬂnﬂuduwalil.ltimd:mvnﬁgt:iﬁn.

] Enummfuc.seprﬂﬁmsislmmmﬁnlqucpﬁmiﬂﬂulumdirigirymfowmpmym.&:stcmmm
esmd.'tml.eddwnmdirllummmiMdemmeuﬁmWﬁthud:hwwpﬂm
quxdmudiamhmesmsidu.aﬂliempoql.u:rati!ﬂuibibliugmﬂud:mumymmm:m“:mmmr.a
netorizesion debe entenderse como una actividad de scguimitato individealaado 44 aprendizaje ded mlumno en un
modecko 4t ensafianzn coloctivo. La Tulpsization pretende cambiar o prowtipo del profeser come teansmisor de
conocimiontos pac el de un profesor oricnindor, ooliborador ¥ consejern en la scieccitm e informacidn. Se presende
mdumﬂmﬁmimmm,mnmwymhﬁpi&uhﬂyﬁﬁnddaﬂudjﬂemllﬁdawﬁmimmhﬁhu&
nmh&a.rmIldim:dh:mmmwmbﬂﬂd:mmcinﬂﬂmdadhnﬁsmmmmmmmjmn
mhulmpmlmdnlmmm&mmmmwmmamnmmmMﬂmyw
fmmmmipqummmdwlmmmmmpmm,mmammfwm
equIpo,

. uquinl:hﬁemﬂemulmqmﬁcibnd:ludiﬂsuprwumnmﬂimhnhmﬁlhﬂiﬁduﬂpmmﬂudm.&
pruedeiﬂnnuqucdichuwmtu:upnnchndmhuihdcmmymﬁnalﬂadudrmd:npmamj:y
motiveritn del estudizntc hacia o campo investipador del marksting. Esta propucsia de trabajo final deberk ser oxpucsta
mdﬁuuixuzlmmdcmumhgladcmlqu:pmmuuudnbmmmm.mmmmwdmmu
individua! como of cobectivo aprovochan SiNETgies ¥ CRMiGLACSN S CoRRGIIENts.

Para un mejor seguimicnto de los diversos tames, i come pard In realizwein d2l proveeto, ¢ he previsio ol siguients metcrial
docents:
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*  PRibjiografia recompndzds. Su finalidad of seovin de soponic bisico para le ceatozcodn del proyeio. En pencral se irata de
libros & articulos que poscen un carrier oynblemthco para la discipling, © bicn, sc irata de obras cspafiolas de recicnie
s Adicionaimente, existe un amplio nimero de pedgicer Wab que afmeeon infrmasidn sebre publicaciones.

Relacldn coo lay compeicndias b adquirir

Competenia 1. Llepar a kevar 8 cabo un trabajo de inyestipicida de enverpadura de forma suprrvisada Sc rdguioe mediamz
Ia participacitn cn [as distintas sctividedes propucstas en ol maddulo.

Competencia 2 Comprender y aplicar diversos mélodos de investipacién. So adquicre mediante la asistencia o 1as chos, la
Tecwura de rabajos ¥ 13 panicipacion &n sEmnarnos.

Competencia Y. Tabilidndes de comunicacion verbal y no verbal. 5o pdquicre mediante o paricipacion en el eula, as( como
mediants 1a caposiciin ¢ propucstas y del abajo de invesligaoién.

Compeisesio 4, Flabilidad pars sgumeniar desde crifcrios rezonatics. Se adquisee medianie |a participacion cn ol rola.

Compelencia 5. Capacidad para constnuir un lewto esctilo compronsible, organiade, bien documcniado o destradn, Se
adguirme medianie la realizacion def trabajo do investi gacidn.

Competens:ia 6. Maoncjar ot programs informaticns necesarios pans la preparacidn de un proyeels, Sc adquiers mediantz la
realizegitm del trabajo de investigacion.

Competeneiz 7, Crpacided de andlisis y sintesis. Se adquiers mediante la panticipacion o el suls, sl comy mediante la
exposicion de propucstas ¥ del trabajo de investigaciin,

Competeneza £, Promover <l desarrolla de gctitudes ¥ valores que cstnblercan condicionss favorsbles pare wn comporbamicnlo
iga o ¢l deserrol o de 1a activided profosional. Se adquicne medionte Iz participasidn on el aula

Actuscionst dirigidas 2 J3 coordjnaciin de las actividades formalivey y sistemoas de evatuacidn {dentmo <o un misste modul):
El miduly estari coordinado por vn profoser que se encargard que supervisar ¢ adecuado desarrollo de bas dos matcrias que do
intcpran, Cada una de estas dos materias tendrd @ s ver un profisor responsable (se recomicnda quc el coordinador del mddula sca
8 2 v aiesor responsable de wna de les dus materias).

Slixjeman de evaloaciing

Cada esindianls debe plamcar una propuesta estructuradn de proyeeio de 300 palabras, indicendo tema objety e sstudio, inlerds,
problema n investiger, asi coma méindo de rccogide deo informesiin previsto, mussi polenciel ¥ itonicas de mveslipacion 4
utilizar. Una voz aprobada In propussia ol estudismc debert realteer of peoyecto de cae $000 ¥ 8000 patabras en o tiempa ¥ farma
convenides. Dicho prayocio deberd ser cxpucsto pobliszmente af finalizar ¢ ioreer cuatrimestre del sepunde curso 4 posigrado sie
un tribunal.

E1 trabajo, ¥ salvo fesrzm mayor, sord expuesto on clase frerie al reslo de compaliesos ¥ sord ovaluado por un inbunal con una
puntuacién de O n 16 puntos ¥ cepreseniard el 0% de [a calilicacidn final

Atimisma, la participecion del esnudisnte, tamo on las clases presenciakes o metodologle, vomo o las de expasicién de propocsias
de trabajos, tzmbidn figmard parte de la caificacion global. Dicha parGcipacian supendpl un 200% de la calificasiin hnal.

Brove geseripeidy de jon conignides;
Fl Modulg se divide on dos grindos Bloques: hotodologle de Invesiigacion Chenlifica bivestigadora (3 cridites) ¥ Trabajo de
Investigacion {12 aéditos),

En Ja maderin Maodologla de & freettipacidn Clereifice frverdpodora s¢ Jlevarkn 8 csbo cUZUD SCSi0nes con Los siguienles
contenddos:

= Explicacion do come levar a cabo un Uabejo 46 Teeesligacidn, mostrando trabajos de investipacidn de olros 2hos,
enschando o wlilizar bases Je dafos y dando alpunas paltas sobee ciencio ¥ milodo ciemlfo,

s Eaplicasidn de las Gltimes tondencias ¥ procedimientos en metedelogla mentifics eo marketing. schalando las mviss
donde poblicar y cdma hacerla,

»  Esplicecitn de odmo deamollar ka recogida de informacian mm s parte emplrica, visitando wna cmpatss de sstudios e
mercado donde un prfcsima! indicars comss llsvar & ¢abo esiudios cualitatitivos, properaemtds ¥ explicando 1onices
para cllo.

s Debaie de bes distinizs propucstes de fnvestigacion aponadas por cada atumne de manera individual

En lo muxieria Trabajo de fmvestigocida of estudisnle debers real izar un (rabaln de investipacidn soporvisado por un Iitor acignads
por la comigin ¢ doctorado, do fums que mediants le realizacitn de dicha trabajo & esmdiente debord probar su capacidad
invieigadors y de gportacidn af conocimiento cientlfico en marketing.

Sc entiende dc putcular mbords para ¢ estudianks La ssisiencis @ bos disiiies seminsries & Investigacidon arganizados por el
Jrpartamenio.
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Anexo ll. Comisiones:

1.- Comisidn de seguimiento y control del convenio

La comision de seguimiente y contro! del convenio estard formada por el director del
programa de doctorado, el director del master en la Universidad de Valencia, el
responsable del master en la Universidad Jaime | de Castellén.

2.- Comisidn academica mixta.

2.1.- Master
Los miembros de la Comisidn de Coordinacidn Académica del Master (creada y
aprobada 12 de junio de 2006).

2.2.- Programa de doctorado

Los miembros de la Comisién de Coordinacion Doctoral (creada y aprobada 12 de
enero de 2007).
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