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IMPRESO SOLICITUD PARA VERIFICACIÓN DE TÍTULOS OFICIALES

1. DATOS DE LA UNIVERSIDAD, CENTRO Y TÍTULO QUE PRESENTA LA SOLICITUD

De conformidad con el Real Decreto 1393/2007, por el que se establece la ordenación de las Enseñanzas Universitarias Oficiales

UNIVERSIDAD SOLICITANTE CENTRO CÓDIGO
CENTRO

Universidad Rovira i Virgili Escuelas de Estudios Superiores ESIC 08072930

NIVEL DENOMINACIÓN CORTA

Grado Marketing

DENOMINACIÓN ESPECÍFICA

Graduado o Graduada en Marketing por la Universidad Rovira i Virgili

NIVEL MECES

2|2

RAMA DE CONOCIMIENTO CONJUNTO

Ciencias Sociales y Jurídicas No

HABILITA PARA EL EJERCICIO DE PROFESIONES
REGULADAS

NORMA HABILITACIÓN

No

SOLICITANTE

NOMBRE Y APELLIDOS CARGO

Eduard Prats Cot Director General ESIC Cataluña

Tipo Documento Número Documento

NIF 39874020R

REPRESENTANTE LEGAL

NOMBRE Y APELLIDOS CARGO

DOMÈNEC SAVI PUIG VALLS Vicerrector de Programación Académica y Docencia

Tipo Documento Número Documento

NIF 39869760L

RESPONSABLE DEL TÍTULO

NOMBRE Y APELLIDOS CARGO

Jordi Villoro Armengol Director Académico del Centro Adscrito

Tipo Documento Número Documento

NIF 40966363M

2. DIRECCIÓN A EFECTOS DE NOTIFICACIÓN
A los efectos de la práctica de la NOTIFICACIÓN de todos los procedimientos relativos a la presente solicitud, las comunicaciones se dirigirán a la dirección que figure

en el presente apartado.

DOMICILIO CÓDIGO POSTAL MUNICIPIO TELÉFONO

Universitat Rovira i Virgili C/Escorxador s/n 43003 Tarragona 615182834

E-MAIL PROVINCIA FAX

vr.academic@urv.cat Tarragona 977559714
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3. PROTECCIÓN DE DATOS PERSONALES

De acuerdo con lo previsto en la Ley Orgánica 5/1999 de 13 de diciembre, de Protección de Datos de Carácter Personal, se informa que los datos solicitados en este

impreso son necesarios para la tramitación de la solicitud y podrán ser objeto de tratamiento automatizado. La responsabilidad del fichero automatizado corresponde

al Consejo de Universidades. Los solicitantes, como cedentes de los datos podrán ejercer ante el Consejo de Universidades los derechos de información, acceso,

rectificación y cancelación a los que se refiere el Título III de la citada Ley 5-1999, sin perjuicio de lo dispuesto en otra normativa que ampare los derechos como

cedentes de los datos de carácter personal.

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

medios telemáticos a los efectos de lo dispuesto en el artículo 59 de la 30/1992, de 26 de noviembre, de Régimen Jurídico de las Administraciones Públicas y del

Procedimiento Administrativo Común, en su versión dada por la Ley 4/1999 de 13 de enero.

En: Tarragona, a ___ de _____________ de ____

Firma: Representante legal de la Universidad
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1. DESCRIPCIÓN DEL TÍTULO
1.1. DATOS BÁSICOS
NIVEL DENOMINACIÓN ESPECIFICA CONJUNTO CONVENIO CONV.

ADJUNTO

Grado Graduado o Graduada en Marketing por la
Universidad Rovira i Virgili

No Ver Apartado 1:

Anexo 1.

LISTADO DE MENCIONES

No existen datos

RAMA ISCED 1 ISCED 2

Ciencias Sociales y Jurídicas Marketing y publicidad Educación comercial y
administración

NO HABILITA O ESTÁ VINCULADO CON PROFESIÓN REGULADA ALGUNA

AGENCIA EVALUADORA

Agència per a la Qualitat del Sistema Universitari de Catalunya

UNIVERSIDAD SOLICITANTE

Universidad Rovira i Virgili

LISTADO DE UNIVERSIDADES

CÓDIGO UNIVERSIDAD

042 Universidad Rovira i Virgili

LISTADO DE UNIVERSIDADES EXTRANJERAS

CÓDIGO UNIVERSIDAD

No existen datos

LISTADO DE INSTITUCIONES PARTICIPANTES

No existen datos

1.2. DISTRIBUCIÓN DE CRÉDITOS EN EL TÍTULO
CRÉDITOS TOTALES CRÉDITOS DE FORMACIÓN BÁSICA CRÉDITOS EN PRÁCTICAS EXTERNAS

240 60 24

CRÉDITOS OPTATIVOS CRÉDITOS OBLIGATORIOS CRÉDITOS TRABAJO FIN GRADO/
MÁSTER

19,5 130,5 6

LISTADO DE MENCIONES

MENCIÓN CRÉDITOS OPTATIVOS

No existen datos

1.3. Universidad Rovira i Virgili
1.3.1. CENTROS EN LOS QUE SE IMPARTE

LISTADO DE CENTROS

CÓDIGO CENTRO

08072930 Escuelas de Estudios Superiores ESIC

1.3.2. Escuelas de Estudios Superiores ESIC
1.3.2.1. Datos asociados al centro
TIPOS DE ENSEÑANZA QUE SE IMPARTEN EN EL CENTRO

PRESENCIAL SEMIPRESENCIAL VIRTUAL

Sí No No

PLAZAS DE NUEVO INGRESO OFERTADAS

PRIMER AÑO IMPLANTACIÓN SEGUNDO AÑO IMPLANTACIÓN TERCER AÑO IMPLANTACIÓN

140 140 140

CUARTO AÑO IMPLANTACIÓN TIEMPO COMPLETO
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140 ECTS MATRÍCULA MÍNIMA ECTS MATRÍCULA MÁXIMA

PRIMER AÑO 60.0 72.0

RESTO DE AÑOS 30.0 72.0

TIEMPO PARCIAL

ECTS MATRÍCULA MÍNIMA ECTS MATRÍCULA MÁXIMA

PRIMER AÑO 18.0 48.0

RESTO DE AÑOS 18.0 48.0

NORMAS DE PERMANENCIA

http://www.urv.cat/es/estudios/grados/admision/matricula/permanencia-grau/

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No
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2. JUSTIFICACIÓN, ADECUACIÓN DE LA PROPUESTA Y PROCEDIMIENTOS
Ver Apartado 2: Anexo 1.

3. COMPETENCIAS
3.1 COMPETENCIAS BÁSICAS Y GENERALES

BÁSICAS

CB1 - Que los estudiantes hayan demostrado poseer y comprender conocimientos en un área de estudio que parte de la base de la
educación secundaria general, y se suele encontrar a un nivel que, si bien se apoya en libros de texto avanzados, incluye también
algunos aspectos que implican conocimientos procedentes de la vanguardia de su campo de estudio

CB2 - Que los estudiantes sepan aplicar sus conocimientos a su trabajo o vocación de una forma profesional y posean las
competencias que suelen demostrarse por medio de la elaboración y defensa de argumentos y la resolución de problemas dentro de
su área de estudio

CB3 - Que los estudiantes tengan la capacidad de reunir e interpretar datos relevantes (normalmente dentro de su área de estudio)
para emitir juicios que incluyan una reflexión sobre temas relevantes de índole social, científica o ética

CB4 - Que los estudiantes puedan transmitir información, ideas, problemas y soluciones a un público tanto especializado como no
especializado

CB5 - Que los estudiantes hayan desarrollado aquellas habilidades de aprendizaje necesarias para emprender estudios posteriores
con un alto grado de autonomía

GENERALES

- - -

3.2 COMPETENCIAS TRANSVERSALES

CT1 - Utilizar información en lengua extranjera de una manera eficaz

CT2 - Gestionar la información y el conocimiento mediante el uso eficiente de las TIC.

CT3 - Resolver problemas de forma crítica, creativa e innovadora en su ámbito de estudio.

CT4 - Trabajar de forma autónoma y en equipo con responsabilidad e iniciativa.

CT5 - Comunicar información de forma clara y precisa a audiencias diversas.

CT6 - Identificar el proceso de aprendizaje y la orientación académica y profesional.

CT7 - Aplicar los principios éticos y de responsabilidad social como ciudadano y como profesional.

3.3 COMPETENCIAS ESPECÍFICAS

CE4 - Diseñar las distintas partes de un plan de marketing hasta su implementación

CE5 - Elaborar e interpretar la información contable y financiera de la empresa

CE6 - Interpretar y aplicar los conceptos jurídicos básicos que afectan a la empresa

CE7 - Calcular y aplicar métodos cuantitativos y cualitativos aplicados a la empresa y el marketing

CE8 - Analizar las necesidades del consumidor y evaluar sus comportamientos en el ámbito del marketing

CE9 - Reconocer los fundamentos de la dirección comercial y la dirección de equipos comerciales

CE10 - Diseñar e implementar estrategias de marketing digital, con el apoyo de las distintas herramientas disponibles

CE11 - Aplicar las principales políticas de RRHH sobre la base de la organización humana de la empresa

CE12 - Planificar estratégicamente la comunicación organizacional en sus dimensiones interna, externa, comercial y corporativa

CE1 - Reconocer los conceptos fundamentales de la empresa, sus funciones, en especial el Marketing, en un entorno global

CE2 - Reconocer y analizar el comportamiento de los agentes económicos y el funcionamiento de los mercados

CE3 - Diseñar e implementar decisiones estratégicas de marketing

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

Ver Apartado 4: Anexo 1.

4.2 REQUISITOS DE ACCESO Y CRITERIOS DE ADMISIÓN

Vías de acceso
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De acuerdo con el RD 1892/2008, de 14 de noviembre, por el que se regulan las condiciones de acceso a las enseñanzas universitarias oficiales de
grado y los procedimientos de admisión a las universidades públicas españolas, podrán acceder a éste Grado, a través del procedimiento correspon-
diente, quienes reúnan alguno de los siguientes requisitos:

· Estén en posesión del Título de Bachiller y superación de una prueba, de acuerdo con los arts. 37 y 50.2 de la Ley Orgánica 2/2006, de 3 de mayo, de Educación.

· Sean estudiantes procedentes de sistemas educativos de Estados miembros de la Unión Europea o de otros Estados con los que España haya suscrito Acuerdos
Internacionales a este respecto, previsto por el artículo 38.5 de la Ley Orgánica 2/2006, de 3 de mayo de Educación, que cumplan los requisitos exigidos en su
respectivo país para el acceso a la universidad.

· Sean estudiantes procedentes de sistemas educativos extranjeros, previa solicitud de homologación, del título de origen al título español de Bachiller.

· Estén en posesión de los títulos de Técnico Superior correspondientes a las enseñanzas de Formación Profesional y Enseñanzas Artísticas o de Técnico Deporti-
vo Superior correspondientes a las Enseñanzas Deportivas a los que se refieren los artículos 44, 53 y 65 de la Ley Orgánica 2/2006, de Educación.

· Sean mayores de veinticinco años, de acuerdo con lo previsto en la disposición adicional vigésima quinta de la Ley Orgánica 6/2001, de 21 de diciembre, de Uni-
versidades.

· Acrediten experiencia laboral o profesional, de acuerdo con lo previsto en el artículo 42.4 de la Ley Orgánica 6/2001, de 21 de diciembre, de Universidades, en
la redacción dada por la Ley 4/2007, de 12 de abril, por la que se modifica la anterior.

· Sean mayores de cuarenta y cinco años, de acuerdo con lo previsto en el artículo 42.4 de la Ley Orgánica 6/2001, de 21 de diciembre, de Universidades, en la re-
dacción dada por la Ley 4/2007, de 12 de abril, por la que se modifica la anterior.

· Estén en posesión de un título universitario oficial de Grado o título equivalente.

· Estén en posesión de un título universitario oficial de Diplomado universitario, Arquitecto Técnico, Ingeniero Técnico, Licenciado, Arquitecto, Ingeniero, co-
rrespondientes a la anterior ordenación de las enseñanzas universitarias o título equivalente.

· Hayan cursado estudios universitarios parciales extranjeros o, habiéndolos finalizado, no hayan obtenido su homologación en España y deseen continuar estudios
en una universidad española. En este supuesto, será requisito indispensable que la universidad correspondiente les haya reconocido al menos 30 créditos.

· Aquellos otros que la legislación vigente pueda determinar.

La Universidad desarrollará dentro de sus competencias, los criterios necesarios cuando así lo exija la legislación vigente.

La universidad y ESIC dan difusión de las vías de acceso a través de la web.

Las plazas de cada centro de estudio se adjudican empezando por la preinscripción del estudiante preinscrito con la nota más alta y por orden de nota
hasta que todas las plazas quedan cubiertas.

Criterios de admisión:

Para la modalidad en inglés, los estudiantes que decidan cursar el Grado en Marketing, en su modalidad en inglés, deberán demostrar previamente al
inicio del curso, y durante la realización de las pruebas de nivel, un nivel de lengua inglesa suficiente para poderse desenvolver correctamente a nivel
de conversación , lectura, escucha y escritura, siendo necesaria una acreditación mínima de un nivel B2 de inglés, correspondiente al nivel de compe-
tencia intermedia-alta de comunicación en la lengua, según el Marco Común de referencia para las lenguas (MCREL). En el caso de no disponer del
certificado correspondiente deberá pasar por una prueba de nivel que se realizará en el campus Universitario de ESIC Barcelona por el departamento
de Idiomas de ESIC. ESIC Idiomas es centro preparador y examinador oficial de Cambridge (ES278)

Los estudiantes que decidan cursar el Grado en Marketing en su modalidad en inglés, deberán demostrar previamente al inicio del curso un nivel de
lengua inglesa suficiente para poderse desenvolver correctamente a nivel de conversación , lectura, escucha y escritura, siendo necesaria una acredi-
tación mínima de un nivel B2 de inglés, correspondiente al nivel de competencia intermedia-alta de comunicación en la lengua, según el Marco Común
de referencia para las lenguas (MCREL), o la realización de una prueba de nivel organizado por del departamento de Idiomas de ESIC . ESIC Idiomas
es centro preparador y examinador oficial de Cambridge (ES278)

Se exceptúa de este requisito a los estudiantes que tengan el inglés como lengua propia en su país de origen o estudios previos realizados en lengua
inglesa.

4.3 APOYO A ESTUDIANTES

ESIC, conocedora del cambio tan importante que supone para el estudiante de primera matriculación su entrada en la universidad, ha puesto en mar-
cha diversos sistemas de apoyo y orientación de los estudiantes una vez matriculados, recogidos en la web bajo el epígrafe ¿ Atención al Estudiante¿:

1. - Cóctel de bienvenida: donde se dan a conocer el personal no docente de la escuela con quienes más relación van a tener una vez iniciado el cur-
so.

2. ¿ Acto Inauguración del curso: donde conocen tanto a profesores como a la dirección de la Escuela.

3. ¿ Primer día de clase: donde se explica toda la información referente a la normativa académica, gestión académica, etc.

3.- Cursos Cero: para ayudar a los estudiantes a eliminar las posibles deficiencias de conocimientos con las que pueden encontrarse al iniciar estu-
dios en determinadas materias, ESIC anualmente realiza los Cursos Cero de preparación.
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4.- Programa de Tutorías: ESIC cuenta con un Plan de Acción Tutorial (P.A.T.) para la ¿acogida¿ al estudiante de las carreras universitarias en su
proceso de ingreso y adaptación a la Escuela.

Al inicio del curso, se le asignará a cada estudiante un Tutor, que será su referente en los ámbitos personal y académico. Ambos mantendrán una se-
rie de reuniones y entrevistas de orientación durante el curso escolar, con el objeto de llevar un correcto seguimiento y que el estudiante se encuentre
arropado en su proceso de adaptación a la vida universitaria.

Las funciones del Tutor serán las de dar a conocer al estudiante la Escuela (filosofía y recursos), facilitarle información de la carrera que está cursan-
do, dinamizar su proceso universitario y posibilitar su integración tanto grupal como personal.

5.- Departamento de Prácticas y Carreras Profesionales: es un servicio de ESIC, cuyo fin es potenciar la cooperación estrecha entre la Universidad
y la empresa para favorecer la calidad en la formación y el empleo de los estudiantes de la Universidad. En su labor dirigida a los estudiantes univer-
sitarios, les provee de información sobre convocatorias de oferta de empleo público y privado, planes de estudios, salidas profesionales, inclusión en
la bolsa de empleo, orientación profesional y prácticas en empresas. En relación a los estudiantes ya titulados les ofrece información sobre ofertas de
empleo, estudios de especialización, master, etc. Asimismo realiza labores de asesoramiento en la elaboración del curriculum vitae, facilita ofertas de
cursos de formación especializada orientados a mejorar el desarrollo profesional y la inserción en el mundo laboral y realiza anualmente foros de em-
pleo que sirvan de encuentro directo entre las empresas y los alumnos.

ESIC organiza anualmente sesiones monográficas sobre movilidad y prácticas externas en el momento en que el estudiante debe tomar una decisión
sobre algunos de estos temas.

6.- Tutores académicos de Prácticas Externas y Trabajo Fin de Grado: En dos asignaturas claves en el plan de estudios, el estudiante está acom-
pañado por un tutor. En el caso del TFG es la persona que orienta al estudiante a lo largo de su trabajo y en el caso de las Prácticas Externas, un tutor
académico hace seguimiento de su evolución en la empresa en la que empieza a trabajar.

A lo largo de los estudios universitarios, el estudiante dispone de todas estas figuras para facilitar el seguimiento y la orientación.

4.4 SISTEMA DE TRANSFERENCIA Y RECONOCIMIENTO DE CRÉDITOS

Reconocimiento de Créditos Cursados en Enseñanzas Superiores Oficiales no Universitarias

MÍNIMO MÁXIMO

30 144

Reconocimiento de Créditos Cursados en Títulos Propios

MÍNIMO MÁXIMO

0 36

Adjuntar Título Propio
Ver Apartado 4: Anexo 2.

Reconocimiento de Créditos Cursados por Acreditación de Experiencia Laboral y Profesional

MÍNIMO MÁXIMO

0 36

Se entiende por reconocimiento de créditos la aceptación de los créditos que, habiendo sido obtenidos en unas en-
señanzas oficiales, en la misma u otra universidad, son computados en otras enseñanzas distintas a efectos de la
obtención de un título oficial.

Asimismo, podrán ser objeto de reconocimiento:

a) los créditos cursados en otras enseñanzas superiores oficiales

b) los créditos cursados en enseñanzas universitarias conducentes a la obtención de otros títulos no oficiales (diplo-
mas y títulos propios, así como enseñanzas de formación a lo largo de toda la vida)

La experiencia laboral y profesional acreditada podrá ser también reconocida en forma de créditos que computarán
a efectos de la obtención de un título oficial, siempre que dicha experiencia esté relacionada con las competencias
inherentes a dicho título.

En todo caso no podrán ser objeto de reconocimiento los créditos correspondientes al Trabajo de Fin de Grado.
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La transferencia de créditos implica que, en los documentos académicos oficiales acreditativos de las enseñanzas
seguidas por cada estudiante, se incluirán la totalidad de los créditos obtenidos en enseñanzas oficiales cursadas
con anterioridad, en la misma u otra universidad, que no hayan conducido a la obtención de un título oficial.

Todos los créditos obtenidos por el estudiante en enseñanzas oficiales cursados en cualquier universidad, los trans-
feridos, los reconocidos y los superados para la obtención del correspondiente título, serán incluidos en su expedien-
te académico y reflejados en el Suplemento Europeo al Título.

En la Normativa Académica y de Matrícula de la URV se establecen, con carácter general, el procedimiento, los cri-
terios y los plazos para llevar a cabo los trámites administrativos correspondientes a la Transferencia y el Reconoci-
miento de créditos.

Esta normativa se debate y aprueba en la Comisión de Política académica de la URV, delegada del Consejo de Go-
bierno, y de la que son miembros representantes de Centros y Departamentos. Tras ese debate es ratificada por el
Consejo de Gobierno de la URV.

Los estudiantes interesados en la transferencia o el reconocimiento de los créditos que hayan obtenido con anteriori-
dad, deberán solicitarlo de acuerdo con el trámite administrativo previsto al efecto.

La solicitud se dirigirá al/la /Director/a Académico del Centro. El plazo para la presentación de estas solicitudes se
abre siempre con anterioridad al inicio del período de matrícula y se publica cada año en la página web.

El responsable de la titulación emite un informe para cada solicitud concreta de los estudiantes y el/la Director/a Aca-
démico del Centro resuelve.

Reconocimiento de créditos

El estudiante que desee reconocer en su expediente créditos cursados en universidades distintas de la URV debe-
rá justificar la obtención de los mismos adjuntando a la solicitud el documento acreditativo correspondiente, expedido
por la Universidad donde los obtuvo. Además, deberá adjuntar también la Guía Docente de la asignatura, u otro do-
cumento donde figuren las competencias y conocimientos adquiridos.

La URV procurará establecer tablas automáticas de reconocimiento entre los estudios de Grado de la URV, al efecto
de facilitar el reconocimiento de créditos en los casos en que los estudios previos hayan sido cursados en la propia
universidad.

Estas tablas deberán ser aprobadas por la Junta del Centro correspondiente. En el expediente del estudiante cons-
tarán las materias/asignaturas reconocidas, con la calificación "reconocida".

Para el reconocimiento de créditos, se aplicarán los siguientes criterios:

a) Reconocimiento de créditos cursados en otras enseñanzas universitarias oficiales

a.1) Reconocimiento de créditos en materias de formación básica cuando la titulación de destino y la de origen per-
tenecen a la misma rama.

Serán objeto de reconocimiento en la titulación de destino los créditos correspondientes a las materias de formación
básica, o las asignaturas en que se hayan diversificado, superadas por los estudiantes en otros estudios.

Cuando las materias superadas previamente y el número de créditos de las mismas coincidan con las materias y el
número de créditos de las que forman parte de la titulación de destino, se reconocerá automáticamente tanto el nú-
mero de créditos superados como las asignaturas en que se hubiera diversificado la materia.
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Cuando la materia de la titulación de destino tenga asignados más créditos que la materia de la titulación previa, el
Centro determinará cuáles son las asignaturas reconocidas y cuáles debe cursar el estudiante.

Cuando las materias superadas no coincidan con las de la titulación de destino, el

Centro estudiará cuáles deberán ser reconocidas.

En el expediente del estudiante constarán las materias/asignaturas reconocidas, con la calificación de "reconocida".

a.2) Reconocimiento de créditos en materias de formación básica cuando la titulación de destino y la de origen no
pertenecen a la misma rama.

Serán objeto de reconocimiento en la titulación de destino los créditos correspondientes a materias de formación bá-
sica superadas por los estudiantes, pertenecientes a la rama de destino. Se reconocerán automáticamente el núme-
ro de créditos correspondiente a la materia de formación básica en la titulación de destino si el número de créditos
superado en origen es igual o superior.

Cuando la materia de la titulación de destino tenga asignados más créditos que la materia de la titulación previa, el
Centro determinará cuáles son las asignaturas reconocidas y cuáles debe cursar el estudiante.

En el expediente del estudiante constarán las materias/asignaturas reconocidas, con la calificación de "reconocida".

a.3) Reconocimiento de créditos superados que no corresponden a formación básica.

Serán objeto de reconocimiento en la titulación de destino, los créditos superados en la titulación de origen, siempre
que el Centro considere que las competencias y conocimientos asociados a los créditos superados son adecuados a
los previstos en el plan de estudios, o bien tengan carácter transversal.

b) Reconocimiento de los créditos cursados en otras enseñanzas superiores oficiales

El artículo 5.2 del RD 1618/2011, de 14 de noviembre, sobre el reconocimiento de estudios en el ámbito de la Edu-
cación Superior, establece que las relaciones directas de los títulos universitarios de grado con los títulos de grado
de enseñanzas artísticas, de técnico superior y de técnico deportivo superior se concretarán mediante un acuerdo
entre las universidades que los impartan y la Administración educativa correspondiente, y deberán respetar las ra-
mas de conocimiento previstas en el anexo 2 del RD, así como los criterios generales que determine el Ministro de
Educación.

Los acuerdos suscritos entre una universidad y la Administración educativa tendrán efectos en todo el territorio na-
cional, deberán ser comunicados al Ministerio de Educación y serán objeto de publicación oficial. Por otra parte, la
disposición final segunda del mencionado RD habilita al Ministro de Educación para establecer criterios generales
para la concreción de la relación directa entre los títulos universitarios de grado y los títulos de grado de enseñanzas
artísticas, de técnico superior y de técnico deportivo superior, así como para establecer criterios específicos para la
valoración del reconocimiento entre enseñanzas de educación superior, previo informe del Consejo Escolar del Esta-
do, del Consejo Superior de Enseñanzas Artísticas y del Consejo de Universidades, y oídas las Comunidades Autó-
nomas.

El número máximo de créditos que podrán reconocerse entre los títulos que tengan relación directa sera de 144,
siendo el número mínimo de 30.

c) Reconocimiento de la experiencia profesional o laboral

El número de créditos reconocidos a partir de la experiencia profesional o laboral y de enseñanzas universitarias no
oficiales no podrá ser superior, en su conjunto, al 15% del total de créditos que constituyen el plan de estudios.
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El reconocimiento de estos créditos no incorpora calificación y en consecuencia no computan a los efectos de bare-
mación del expediente.

El centro evaluará la experiencia laboral o profesional acreditada por el estudiante y podrá resolver el reconocimien-
to.

En el caso de ESIC, el reconocimiento por experiencia laboral o profesional sólo se aplica a la asignatura de Prácti-
cas Externas.

Podrán ser reconocidas como Prácticas Académicas Externas Curriculares, y evaluadas según el sistema de reco-
nocimiento de créditos de cada título, las actividades y competencias desarrolladas por los estudiantes de titulacio-
nes de Grado en empresas o entidades, cuando entre el estudiante y la entidad exista o haya existido relación labo-
ral o contractual, y las referidas actividades se ajusten, en tiempo y contenido, al programa de "Prácticas Externas"
de la titulación correspondiente.

d) Reconocimiento de los créditos cursados en enseñanzas universitarias no oficiales

En el curso 2016-2017 se implantó el 1º curso del Bachelor en Marketing, como título privado. Este Bachelor se ex-
tinguirá y quedará sustituido por el Título Oficial de Grado en Marketing el curso 2017-2018.

El plan de estudios propuesto en el grado, es idéntico al actual Bachelor en Marketing, es decir, la planificación de
las enseñanzas, los objetivos, competencias, resultados del aprendizaje, actividades formativas, así como las meto-
dologías docentes, coinciden en su totalidad. Así mismo, se garantiza que los criterios de evaluación, calificación y
obtención de la nota del expediente son también idénticos.

En el R.D. 861/2010, del 2 de Julio, que modifica el RD 1393/2007, del 29 de Octubre, donde se indica:

6.3. El número de créditos que sean objeto de reconocimiento a partir de experiencia profesional o laboral y de en-
señanzas universitarias no oficiales no podrá ser superior, en su conjunto, al 15% del total de créditos que constitu-
yen el plan de estudios. El reconocimiento de estos créditos no incorporará calificación de los mismos por lo que no
computarán a efectos de baremación del expediente.

6.4. No obstante a lo anterior, los créditos procedentes de títulos propios podrán, excepcionalmente, ser objeto de
reconocimiento en un porcentaje superior al señalado en el párrafo anterior o, en su caso, ser objeto de reconoci-
miento en su totalidad siempre que el correspondiente título propio haya sido extinguido y substituido por un título
oficial.

En virtud del art.6.4 se reconocerá a los estudiantes que actualmente están cursando el primer curso del Bachelor la
totalidad de los créditos superados.

Durante 2017-2018 comenzaremos la docencia tanto con el 1º curso como con el 2º curso del Grado.

Los estudiantes del 2º Curso del Grado en Marketing procederán del primer Curso del Bachelor en Marketing, Titula-
ción Propia ESIC/URV puesta en marcha durante el año académico 2016-2017.

Para el Grado en Marketing, se solicitan las siguientes plazas de nuevo ingreso para los próximos cursos académi-
cos.

2017-2018 / 60 plazas de nuevo ingreso (*).

(*) Para el cálculo de las 60 plazas de nuevo ingreso del primer año, no se han contemplado aquellas plazas para
el 2º curso procedentes del proceso de reconocimiento de créditos de la Titulación Propia, que se extingue con la
puesta en marcha del Título Oficial, siendo sustituida por este. Dichas plazas serán 55, que corresponden a los que
se estima que habiendo iniciado en 2016/2017 el Bachelor en Marketing, se matricularán en 2º curso, en 2017/2018,
del Grado de Marketing.

Por otra parte, se presenta la tabla de equivalencias entre los dos Títulos para todos los cursos, aunque sólo será de
aplicación para 1º, ya que el Bachelor se puso en marcha en el curso 2016/2017 y el Grado se comenzará a impartir
en el curso 2017/2018.
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Tabla de equivalencias entre el Bachelor en Marketing y el Grado en Marketing:

BA-
CHE-
LOR
EN

MAR-
KE-

TING

GRA-
DO
EN

MAR-
KE-

TING

Cur-
so

Asig-
na-
tura

Tipo Cr. Cur-
so

Asig-
na-
tura

Tipo Cr.

1º Introducción al

Marketing

OB 6 1º Introducción al

Marketing

OB 6

1º Introducción a la

Empresa

FB 6 1º Introducción a la

Empresa

FB 6

1º Matemáticas Em-

presariales

FB 6 1º Matemáticas Em-

presariales

FB 6

1º Historia Económica FB 6 1º Historia Económica FB 6

1º Sociología de la

Empresa

FB 6 1º Sociología de la

Empresa

FB 6

1º Comunicación Em-

presarial

FB 6 1º Comunicación Em-

presarial

FB 6

1º Idioma Moderno FB 6 1º Idioma Moderno FB 6

1º Estadística aplicada

al Marketing

FB 6 1º Estadística aplicada

al Marketing

FB 6

1º Economía I: Micro-

economía

FB 6 1º Economía I: Micro-

economía

FB 6

1º Informática aplica-

da al Marketing

FB 6 1º Informática aplica-

da al Marketing

FB 6

2º Economía II: Ma-

croeconomía

OB 6 2º Economía II: Ma-

croeconomía

OB 6

2º Análisis Económico

Financiero en Mar-

keting I

OB 4,5 2º Análisis Económico

Financiero en Mar-

keting I

OB 4,5

2º Análisis Económico

Financiero en Mar-

keting II

OB 4,5 2º Análisis Económico

Financiero en Mar-

keting II

OB 4,5

2º Derecho Mercantil OB 4,5 2º Regulación Jurídica

del Mercado

OB 4,5

2º Responsabilidad y

Marketing Social

Corporativo

FB 6 2º Responsabilidad y

Marketing Social

Corporativo

FB 6

2º Investigación de

Mercados I

OB 4,5 2º Investigación de

Mercados I

OB 4,5

2º Comportamiento

del Consumidor I

OB 4,5 2º Comportamiento

del Consumidor I

OB 4,5

2º Marketing Estraté-

gico

OB 4,5 2º Marketing Estraté-

gico

OB 4,5
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2º Comportamiento

del Consumidor II

OB 4,5 2º Comportamiento

del Consumidor II

OB 4,5

2º Política de Producto OB 6 2º Política de Producto OB 6

2º Política de Distribu-

ción

OB 6 2º Política de Distribu-

ción

OB 6

2º Gestión Estratégica

de la Marca

OB 4,5 2º Gestión Estratégica

de la Marca

OB 4,5

3º Comunicación y

Publicidad

OB 6 3º Comunicación y

Publicidad

OB 6

3º Métodos de Deci-

sión aplicados al

Marketing

OB 4,5 3º Métodos de Deci-

sión aplicados al

Marketing

OB 4,5

3º Marketing y Siste-

mas de Información

aplicados

OB 4,5 3º Marketing y Siste-

mas de Información

aplicados

OB 4,5

3º Dirección de Recur-

sos Humanos

OB 4,5 3º Dirección de Recur-

sos Humanos

OB 4,5

3º Creación de Empre-

sas

OB 4,5 3º Creación de Empre-

sas

OB 4,5

3º Política de Precios

y Costes

OB 6 3º Política de Precios

y Costes

OB 6

3º Técnicas de Nego-

ciación Comercial

OB 4,5 3º Técnicas de Nego-

ciación Comercial

OB 4,5

3º Marketing Relacio-

nal y Directo

OB 4,5 3º Marketing Relacio-

nal y Directo

OB 4,5

3º Dirección de Ventas OB 4,5 3º Dirección de Ventas OB 4,5

3º Dirección de Mar-

keting Internacional

OB 6 3º Dirección de Mar-

keting Internacional

OB 6

3º Estrategias de Mar-

keting Digital

OB 6 3º Estrategias de Mar-

keting Digital

OB 6

3º Investigación de

Mercados II

OB 4,5 3º Investigación de

Mercados II

OB 4,5

4º Dirección Estraté-

gica

OB 4,5 4º Dirección Estraté-

gica

OB 4,5

4º Optativa 3 OP 4,5 4º Optativa 3 OP 4,5

4º Plan de Marketing OB 6 4º Plan de Marketing OB 6

4º Optativa 1 OP 4,5 4º Optativa 1 OP 4,5

4º Optativa 2 OP 4,5 4º Optativa 2 OP 4,5

4º Optativa 4 OP 3 4º Optativa 4 OP 3

4º Optativa 5 OP 3 4º Optativa 5 OP 3
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d) Reconocimiento académico en créditos por la participación en actividades universitarias culturales, deportivas, de
representación estudiantil, solidarias y de cooperación.

La Universidad Rovira i Virgili ha previsto la incorporación en todos los planes de estudios de Grado de una asigna-
tura optativa denominada Actividades Universitarias Reconocidas, a través de la cual los estudiantes podrán obtener
el reconocimiento académico en créditos por la participación en las actividades universitarias culturales, deportivas,
de representación estudiantil, solidarias y de cooperación.

La Universidad, dará al inicio del curso, la difusión oportuna de la información que corresponda a cada una de las ti-
pologías, con la oferta de las actividades concretas, número de créditos a reconocer para cada una, período, etc.

Transferencia de créditos

El estudiante que desee transferir a su expediente créditos cursados en universidades distintas de la URV deberá
justificar la obtención de los mismos adjuntando a la solicitud el documento acreditativo correspondiente, expedido
por la Universidad donde los obtuvo.

La Secretaría del Centro, una vez que haya comprobado que la documentación presentada es correcta, incorporará
en el expediente académico del estudiante, de forma automática, la formación que haya acreditado.

Respecto a los créditos transferidos, los datos que figurarán en el expediente del estudiante serán, en cada una de
las asignaturas, los siguientes:

- nombre de la asignatura

- nombre de la titulación en la que se ha superado

- Universidad en la que se ha superado

- tipología de la asignatura

- número de ECTS

- curso académico en el que se ha superado

- convocatoria en la que se ha superado

- calificación obtenida

Se podrán registrar varias solicitudes de transferencia para un mismo expediente.

4.5 CURSO DE ADAPTACIÓN PARA TITULADOS
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5. PLANIFICACIÓN DE LAS ENSEÑANZAS
5.1 DESCRIPCIÓN DEL PLAN DE ESTUDIOS

Ver Apartado 5: Anexo 1.

5.2 ACTIVIDADES FORMATIVAS

Actividades Introductorias

Sesión teórico práctica

Debates/ Foros de discusión

Supuestos prácticos / Estudios de casos en el aula ordinaria

Trabajos

Presentaciones

Estancia de prácticas

Mecanismos de coordinación y seguimiento de las prácticas externas

Memoria de prácticas externas

Mecanismos de coordinación y seguimiento del trabajo de fin de grado

Elaboración del Trabajo Fin de Grado

Presentación y defensa del Trabajo Fin de Grado

5.3 METODOLOGÍAS DOCENTES

Teoría

Práctica

Prácticas Externas

Trabajo de Fin de Grado

5.4 SISTEMAS DE EVALUACIÓN

Prueba mixta

Prueba práctica

Trabajo

Estancia de prácticas

Mecanismos de coordinación y seguimiento de prácticas externas

Memoria de prácticas externas

Elaboración del trabajo de fin de grado

Mecanismos de coordinación y seguimiento del trabajo de fin de grado

Presentación y defensa del trabajo de fin de grado

5.5 SIN NIVEL 1

NIVEL 2: Marketing

5.5.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER RAMA MATERIA

ECTS NIVEL2

ECTS OPTATIVAS ECTS OBLIGATORIAS ECTS BÁSICAS

9 73,5

DESPLIEGUE TEMPORAL: Semestral

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

6 9

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

21 15 16,5

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9
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15

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Introducción al Marketing/ Marketing Fundamentals

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria 6 Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

6

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Comportamiento del Consumidor I/ Consumer's Behavior I

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria 4,5 Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

4,5

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No
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GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Marketing Estratégico/ Strategic Marketing

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria 4,5 Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

4,5

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Comportamiento del Consumidor II/ Consumer's Behavior II

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria 4,5 Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

4,5

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS
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No No

NIVEL 3: Política de Producto/ Product Policy

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria 6 Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

6

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Política de Distribución/ Distribution Policy

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria 6 Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

6

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Gestión Estratégica de la Marca/ Strategic Brand Management

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria 4,5 Semestral
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DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

4,5

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Política de Precios y Costes/ Prices and Cost Policy

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria 6 Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

6

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Técnicas de Negociación Comercial/ Trading Techniques

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria 4,5 Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

4,5

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9
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ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Marketing Relacional y Directo/ Relational and Direct Marketing

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria 4,5 Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

4,5

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Dirección de Ventas/ Sales Management

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria 4,5 Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

4,5

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS
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No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Dirección de Marketing Internacional/ International Marketing Management

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria 6 Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

6

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Estrategias de Marketing Digital/ Digital Marketing Strategies

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria 6 Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

6

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No
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NIVEL 3: Plan de Marketing/Marketing Plan

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria 6 Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

6

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Neuromarketing

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa 4,5 Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

4,5

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE MENCIONES

No existen datos

NIVEL 3: Gestión de la Experiencia del Cliente/Client Experience Management

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL
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Optativa 4,5 Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

4,5

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE MENCIONES

No existen datos

NIVEL 3: El nuevo Marketing de servicios/New Services Marketing

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa 4,5 Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

4,5

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE MENCIONES

No existen datos

NIVEL 3: Comercio electrónico ( E-commerce )/E-commerce

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa 4,5 Semestral
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DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

4,5

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE MENCIONES

No existen datos

NIVEL 3: Métricas y Analíticas en Marketing Digital (Digital Marketing Metrics & Analytics)/Digital Marketing Metrics & Analytics

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa 4,5 Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

4,5

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE MENCIONES

No existen datos

NIVEL 3: Marketing de dispositivos móviles (Mobile Marketing)/Mobile Marketing

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa 4,5 Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL
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ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

4,5

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE MENCIONES

No existen datos

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Introducción al Marketing

· Interpretar el lenguaje, los conceptos, las herramientas y la lógica del marketing como actividad empresarial

· Enunciar conceptos básicos sobre el comportamiento de compra del consumidor.

· Distinguir y definir los aspectos básicos del marketing mix (producto, precios, comunicación y distribución).

· Analizar la información de mercado y enunciar los principios básicos de la investigación comercial.

· Identificar los principios básicos de la Segmentación y el posicionamiento para conseguir una ventaja competitiva

· Reconocer los elementos básicos que configuran el valor de la marca y su importancia como activo de la empresa

Comportamiento del Consumidor I

· Describir los elementos básicos de la Psicología Social como marco de estudio desde el que aproximarse al Marketing en sus diferentes modalidades.

· Reconocer las distintas temáticas psicológicas en el ámbito de la comercialización y el marketing

· Asociar las teorías de motivación a la conducta de compra

· Analizar el proceso de percepción y su aplicación en el contexto de la actividad comercial

Marketing Estratégico

· Identificar los elementos críticos en la toma de decisiones estratégicas en Marketing

· Presentar las estrategias posibles que debe aplicar un Director de Marketing

· Aplicar las estrategias al mundo real de la empresa y construir un diagnóstico de la situación externa e interna de la misma.

· Identificar las diferentes herramientas del Marketing y el rol de la dirección en diferentes organizaciones empresariales

Comportamiento del Consumidor II

· Definir y presentar las variables internas y externas en el proceso de decisión de compra.

· Identificar y describir los principales modelos de análisis de consumo y su relación con el contexto socio-histórico en el que se desarrollan.

· Analizar con sentido crítico el consumo como proceso estructurador de las relaciones personales y sociales.

Política de Producto

· Diferenciar entre producto y servicio dentro de la oferta de la empresa.

· Analizar una cartera de productos de manera cuantitativa y cualitativa.

· Aplicar y evaluar diferentes decisiones sobre la modificación de productos.

· Desarrollar un plan de lanzamiento de producto.

Política de Distribución

· Identificar y analizar las principales estructuras organizativas y los agentes que intervienen en el sistema comercial de las organizaciones, analizando las princi-
pales relaciones entre dichos agentes.

· Distinguir las diferentes estructuras y funciones de los canales de distribución y la importancia de la tipología del producto y servicio en su utilización.

· Describir la problemática del funcionamiento de los canales de distribución y decidir las estructuras de distribución más adecuadas a las diferentes situaciones de
Marketing.

· Identificar y evaluar el cometido de cada una de las figuras que intervienen en el sistema comercial y detectar e intentar plantear soluciones a los conflictos que
existen.

· Valorar los cambios que se están produciendo en la distribución y el impacto de nuevos escenarios a través del e-commerce

Gestión Estratégica de la Marca
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· Describir los conceptos básicos que forman parte de la política de comunicación de una organización, y explicar cómo se integra la marca en ello.

· Definir y aplicar los conceptos de gestión de marcas.

· Seleccionar las herramientas y los instrumentos de análisis estratégico aplicado a las marcas para todo tipo de contextos y situaciones

· Definir y diseñar estrategias de Marca

· Aplicar decisiones sobre estrategias de Marca adaptadas a cada entorno y circunstancia

Política de Precios y Costes

· Diferenciar entre costes y precios

· Identificar los diferentes modelos de gestión de precios y discriminar en función de la estrategia de la empresa

· Diseñar y desarrollar estrategias de fijación de precios

Técnicas de Negociación Comercial

· Identificar los elementos que intervienen en los procesos de negociación comercial.

· Describir distintos procesos de negociación y las estrategias y tácticas a utilizar en cada caso

· Reconocer y evaluar las estrategias de la argumentación.

· Identificar los diferentes estilos de negociación.

Marketing Relacional y Directo

· Identificar los factores clave en la implementación de una estrategia de marketing relacional

· Diseñar, planificar y evaluar acciones de marketing basadas en el conocimiento de los clientes, analizando el valor e interés de cada uno

· Distinguir entre los principales medios de Marketing directo y su potencial para alcanzar los objetivos marcados.

· Aplicar en la práctica las diferentes métricas para determinar el éxito de una campaña integrada de Marketing relacional

· Identificar, distinguir y evaluar los factores claves en la implementación de una estrategia de Marketing relacional y directo.

Dirección de Ventas

· Memorizar y ordenar los conceptos fundamentales de la dirección de Ventas

· Distinguir las claves necesarias para organizar y dimensionar un equipo comercial, y las aplicará a situaciones de orden práctico, en función del cliente, el merca-
do y la empresa

· Aplicar en la práctica los elementos y las herramientas necesarias para el diseño de un Plan de Ventas.

· Identificar los elementos claves para proceder a una correcta planificación comercial, distinguiendo los elementos críticos para la distribución de objetivos.

· Planificar correctamente los territorios de venta.

Dirección de Marketing Internacional

· Deducir la naturaleza de los procesos de internacionalización de la empresa y la problemática inherente a la gestión de dichos procesos.

· Definir y desarrollar las fases de un programa de internacionalización empresarial

· Formular el proceso de toma de decisiones de las variables del plan de Marketing Internacional

· Discriminar en la implementación del Plan de Marketing Internacional en función de diferencias en los distintos entornos culturales, socio-económicos y políti-
co-legales.

· Analizar y deducir la importancia de las decisiones estratégicas de internacionalización en la consecución de ventajas competitivas sostenibles y en el manteni-
miento de posiciones de liderazgo a largo plazo.

· Describir para ello las respuestas estratégicas más actuales que empresas líderes están desarrollando ante la creciente globalización de los mercados y la compe-
tencia.

Estrategias de Marketing Digital

· Describir desde una visión general las principales estrategias posibles en el contexto del marketing digital

· Distinguir las principales disciplinas que conforman el marketing digital

· Integrar las distintas disciplinas para la consecución de los objetivos de marketing digital

· Hacer el seguimiento de las estrategias de marketing digital implementadas

· Identificar y elegir las posibles medidas de corrección para la consecución de los objetivos planteados

Plan de Marketing

· Enunciar los aspectos básicos que permitan organizar y desarrollar el plan de marketing de un producto, servicio o actividad.

· Diseñar un plan de marketing concreto que sea coherente con la realidad de la empresa y su entorno, optimizando la inversión.

· Construir un Plan de Marketing en un entorno empresarial

· Seleccionar y utilizar las aplicaciones informáticas necesarias para el diagnóstico y análisis empresarial, así como aspectos básicos de consultoría de marketing.

Neuromarketing

· Identificar y describir los estímulos que impulsan a los consumidores a realizar determinadas compras o preferir unas marcas y así poder alinear su estrategia de
marketing.

· Analizar las distintas herramientas que se utilizan en Neuromarketing

· Identificar y aplicar en la práctica los diferentes modelos de comportamiento del consumidor con tecnología de última generación

Gestión de la Experiencia del cliente

· Describir y aplicar los conceptos de Marketing a la creación de experiencias de cliente

· Definir y diseñar experiencias de cliente

El nuevo Marketing de servicios

· Enunciar los fundamentos del marketing de servicios y los diferenciará con el marketing de productos tangibles.

· Aplicar las distintas herramientas para desplegar una estrategia de marketing en el sector servicios.

· Describir y analizar el comportamiento de compra en las empresas del sector servicios, partiendo de las percepciones y expectativas del cliente.

· Definir las bases para el desarrollo de nuevos servicios y los criterios para la fijación de precios y el desarrollo de estrategias de comunicación propias.
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· Describir el proceso de prestación del servicio y argumentar la importancia del personal en el desarrollo del mismo.

Comercio electrónico (E-Commerce)

· Identificar las opciones de distribución y comercialización en el ámbito digital.

· Enunciar y diferenciar las variables de decisión sobre las que se basan las estrategias de éxito de e-commerce

· Evaluar las diferentes tecnologías y procesos para construir una tienda on line.

Métricas y Analíticas en Marketing Digital (Digital Marketing Metrics & Analytics)

· Asociar el entorno digital con la posibilidad de medición en tiempo real del desarrollo del negocio.

· Explicar y valorar el resultado económico del negocio digital en función de la capacidad de medición y análisis del mismo

Marketing de dispositivos móviles (Mobile Marketing)

· Enunciar los principales conceptos de Marketing aplicados a las plataformas móviles

· Encontrar y listar las buenas prácticas reales de éxito llevadas a cabo en empresas mundiales en el ámbito del mobile marketing y sabrá identificar los elementos
críticos del mismo.

· Interpretar las posibilidades que las nuevas tecnologías nos ofrecen en el ámbito de la relación móvil con los clientes.

5.5.1.3 CONTENIDOS

Introducción al Marketing

· La empresa y su estrategia de marketing. El entorno del Marketing

· Introducción al Marketing Intelligence: Investigación comercial

· Comportamiento de compra del consumidor y de los compradores industriales

· Segmentación, mercados objetivo y posicionamiento. Primeras nociones.

· Las variables del Marketing Mix

Comportamiento del Consumidor I

· Introducción al comportamiento del consumidor.

· Necesidades y motivaciones del consumidor.

· Percepción y procesamiento de la información.

· El proceso de aprendizaje.

· Personalidad y auto concepto.

· Las actitudes.

· Introducción al Neuromarketing.

Marketing Estratégico

· Estrategia y marketing

· Mercado de referencia: segmentación y posicionamiento estratégico

· Estrategias de crecimiento, de imitación, competitivas y de desinversión en el mercado

· Estrategias de marketing orientadas a incrementar el valor (basadas en la calidad o en la relación y la comunicación).

· Planificación, evaluación y control estratégico

Comportamiento del Consumidor II

· Aspectos socioeconómicos y consumo. Grupos de referencia e influencias familiares.

· Clase social y consumo.

· Procesos de compra y postcompra.

· El consumidor en la era digital.

· Consumerismo, consumos desviados y aspectos éticos

Política de Producto

· El producto como variable comercial

· Marca y posicionamiento

· Análisis de la gama de productos y su ciclo de vida

· Estrategias de cartera

· Lanzamiento de nuevos productos

· Planificación y desarrollo de productos

· Especificidades de los servicios

Política de Distribución

· La Distribución y los Canales de Comercialización.

· Las formas comerciales: la actividad Mayorista y Minorista.

· Trade Marketing y Merchandising: El shopper marketing.

· Retailing

· Marco Institucional y normativo de la Distribución. La Ética en el Comercio

· Introducción al e-commerce.

· Tendencias de la Distribución comercial.
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Gestión Estratégica de la Marca

· Identidad de marca

· Posicionamiento de marca

· Valoración y evaluación de marca

· Gestión estratégica de marca

Política de Precios y Costes

· Costes para la fijación de precios

· Estrategias y técnicas específicas de fijación de precios

· Análisis de rentabilidad para la fijación de precios

· Nuevos modelos de negocio basados en el precio

· Los precios en la exportación

· Reglas de oro del pricing

Técnicas de Negociación Comercial

· El marco conceptual de la negociación

· Características personales de los negociadores y características situacionales

· Fases del Proceso de Negociación comercial.

· Tipos de negociaciones.

· Selección e Implementación de una estrategia de negociación.

· Tácticas en una negociación comercial.

Marketing Relacional y Directo

· Introducción al Marketing Relacional.

· Estrategias de adquisición y fidelización de clientes.

· La relación cliente: CRM (Customer Relationship Manager), e-CRM Cloud Computing.

· Marketing directo.

Dirección de Ventas

· Elementos básicos de la Dirección Comercial.

· El dimensionamiento del equipo comercial.

· Planificación comercial y establecimiento de objetivos de ventas.

· Organización del Territorio y Rutas Comerciales.

· La comunicación en el Departamento Comercial.

· Seguimiento de la actividad de Ventas.

Dirección de Marketing Internacional

· El Plan de Marketing Internacional.

· Análisis del entorno internacional.

· Investigación y selección de mercados exteriores.

· Formas de entrada en mercados exteriores.

· Las variables del Marketing Mix Internacional

Estrategias de Marketing Digital

· Publicidad Display, sistemas de segmentación y planificación en la publicidad, optimización de campañas, principios básicos de la ¿programatic advertising¿

· Search Engine Optimization. Principios básicos del SEO.

· Search Engine Marketing. Planificación y gestión de campañas de Adwords.

· Gestión de Medios Sociales. Principios de la web 2.0 en el plan de marketing digital. Integración de Redes Sociales en el marketing digital

· Principios básicos de Inbound Marketing.

Plan de Marketing

· Elementos básicos de un Plan de Marketing

· Proceso de elaboración de un Plan de Marketing

· Análisis estratégico. El DAFO

· Objetivos y estrategias del Plan de Marketing

· El Plan de acción y la planificación temporal

· Los presupuestos y la cuenta de resultados derivada

· Consultoría de Marketing

Neuromarketing

· Fundamentos de la neurociencia: (Procesos cerebrales básicos, Organización cerebral y procesos de activación, Emoción/ Atención/ Memoria/ etc., Estímulos,
Consciente y subconsciente)

· Aplicación de las neurociencias al marketing (procesos de toma de decisión y procesos emocionales y cognitivos)

· Biometría aplicada al marketing

· Herramientas del neuromarketing

· Limitaciones de la neurociencia

· Casos de éxito.

Gestión de la Experiencia del cliente
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· Introducción al concepto de ¿experiencia del cliente¿

· Planificación del ¿customer experience¿

· Áreas de generación de experiencia

· Los drivers de implementación

· Factores clave de un programa relacional

El nuevo Marketing de servicios

· Introducción al marketing de servicios

· El diseño de los servicios en una empresa

· Distribución de servicios

· El precio en el marketing de servicios

· La comunicación en el marketing de servicios

· La calidad y la satisfacción del consumidor. Las garantías en el marketing de servicios

· Nuevas tendencias en marketing de servicios: ¿Customer experience¿ e hiper-personalización

Comercio electrónico (E-Commerce)

· Técnicas de planificación y gestión del comercio en internet.

· Construcción de una tienda on-line

· Gestión del riesgo y aspectos legales.

· Medición y control del resultado.

· Oportunidades e identificación de tendencias.

Métricas y Analíticas en Marketing Digital (Digital Marketing Metrics & Analytics)

· Cultura de métrica: el entorno digital es 100% medible.

· Fijación de KPIS y gestión de la métrica.

· Interpretación de resultados y puesta en valor del análisis.

· Incorporación de la métrica al terreno de la estrategia y la operativa del marketing digital

Marketing de dispositivos móviles (Mobile Marketing)

· Proximity y Mobile Marketing

· Las áreas de actuación del móvil y sus estrategias

· Mobile Marketing. La integración en el mix de medios

· Mobile Devices

· Geolocalización y Monitorización

· Tecnologías asociadas a la movilidad y su aplicación efectiva

· Sistema de evaluación e información de campañas

5.5.1.4 OBSERVACIONES

De las 6 asignaturas optativas ofertadas en esta materia el estudiante sólo debe cursar dos. (ver punto 5)

5.5.1.5 COMPETENCIAS

5.5.1.5.1 BÁSICAS Y GENERALES

CB1 - Que los estudiantes hayan demostrado poseer y comprender conocimientos en un área de estudio que parte de la base de la
educación secundaria general, y se suele encontrar a un nivel que, si bien se apoya en libros de texto avanzados, incluye también
algunos aspectos que implican conocimientos procedentes de la vanguardia de su campo de estudio

CB2 - Que los estudiantes sepan aplicar sus conocimientos a su trabajo o vocación de una forma profesional y posean las
competencias que suelen demostrarse por medio de la elaboración y defensa de argumentos y la resolución de problemas dentro de
su área de estudio

CB3 - Que los estudiantes tengan la capacidad de reunir e interpretar datos relevantes (normalmente dentro de su área de estudio)
para emitir juicios que incluyan una reflexión sobre temas relevantes de índole social, científica o ética

CB4 - Que los estudiantes puedan transmitir información, ideas, problemas y soluciones a un público tanto especializado como no
especializado

CB5 - Que los estudiantes hayan desarrollado aquellas habilidades de aprendizaje necesarias para emprender estudios posteriores
con un alto grado de autonomía

5.5.1.5.2 TRANSVERSALES

CT2 - Gestionar la información y el conocimiento mediante el uso eficiente de las TIC.

CT3 - Resolver problemas de forma crítica, creativa e innovadora en su ámbito de estudio.

CT4 - Trabajar de forma autónoma y en equipo con responsabilidad e iniciativa.

CT5 - Comunicar información de forma clara y precisa a audiencias diversas.

CT6 - Identificar el proceso de aprendizaje y la orientación académica y profesional.

5.5.1.5.3 ESPECÍFICAS
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CE4 - Diseñar las distintas partes de un plan de marketing hasta su implementación

CE7 - Calcular y aplicar métodos cuantitativos y cualitativos aplicados a la empresa y el marketing

CE8 - Analizar las necesidades del consumidor y evaluar sus comportamientos en el ámbito del marketing

CE9 - Reconocer los fundamentos de la dirección comercial y la dirección de equipos comerciales

CE10 - Diseñar e implementar estrategias de marketing digital, con el apoyo de las distintas herramientas disponibles

CE1 - Reconocer los conceptos fundamentales de la empresa, sus funciones, en especial el Marketing, en un entorno global

CE3 - Diseñar e implementar decisiones estratégicas de marketing

5.5.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD

Actividades Introductorias 55 50

Sesión teórico práctica 905.5 42.5

Debates/ Foros de discusión 110 100

Supuestos prácticos / Estudios de casos en
el aula ordinaria

332 38.3

Trabajos 484.5 0

Presentaciones 175.5 100

5.5.1.7 METODOLOGÍAS DOCENTES

Teoría

Práctica

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACIÓN

SISTEMA DE EVALUACIÓN PONDERACIÓN MÍNIMA PONDERACIÓN MÁXIMA

Prueba mixta 30.0 70.0

Prueba práctica 10.0 20.0

Trabajo 20.0 50.0

NIVEL 2: Empresa

5.5.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER RAMA MATERIA

Mixta Ciencias Sociales y Jurídicas Empresa

ECTS NIVEL2

ECTS OPTATIVAS ECTS OBLIGATORIAS ECTS BÁSICAS

4,5 27 12

DESPLIEGUE TEMPORAL: Semestral

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

6 10,5

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

4,5 4,5 9

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

9

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí
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FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Introducción a la Empresa/ Company Fundamentals

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Básica 6 Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

6

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Regulación Jurídica del Mercado/ Legal Regulation of the Market

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria 4,5 Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

4,5

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Responsabilidad y Marketing Social Corporativo/ Marketing and Corporate Social Responsibility
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5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Básica 6 Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

6

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Métodos de Decisión aplicados al Marketing/ Decision-Making Methods applied to Marketing

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria 4,5 Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

4,5

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Marketing y Sistemas de Información aplicados/ Marketing and Applied information Systems

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria 4,5 Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3



Identificador : 2503592 Fecha : 14/02/2022

BORRADOR

32 / 80

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

4,5

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Dirección de Recursos Humanos/ Human Resources Management

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria 4,5 Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

4,5

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Creación de Empresas/ Business Start-Up

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria 4,5 Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

4,5

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE
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CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Dirección Estratégica/ Strategic Management

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria 4,5 Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

4,5

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Modelos de negocio en la economía digital/Business Models for Digital Economy

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa 4,5 Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

4,5

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS
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No No No

ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE MENCIONES

No existen datos

NIVEL 3: Inteligencia de negocio en entornos digitales/Business Intelligence in a Digital Environment

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa 4,5 Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

4,5

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE MENCIONES

No existen datos

NIVEL 3: Creatividad e innovación digital/Creativity and Digital Innovation

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa 4,5 Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

4,5

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No
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ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE MENCIONES

No existen datos

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Introducción a la Empresa

· Definir los conceptos y reconocer la terminología empleada en el ámbito empresarial.

· Enunciar los conceptos básicos empresariales, desde los propios de la empresa, hasta los relacionados: entorno, competencia, industria, mercados, etc.

· Identificar y aplicar, las interrelaciones entre las distintas áreas de la empresa y las de ésta con el entorno.

· Recordar y defender los principios inspiradores de las actuaciones de la empresa como: valores éticos, orientación al cliente y valor añadido a la organización a
través de la calidad total.

Regulación Jurídica del Mercado

· Reconocer la normativa que regula la actividad en el mercado, fundamentalmente de los empresarios y profesionales que ofrecen bienes y servicios desde la
perspectiva de las actividades más vinculadas al marketing.

· Identificar las reglas jurídicas indispensables y los principios aplicables para la resolución de problemas que se presentan en la actividad comercial.

· Definir y describir la función, concepto y régimen jurídico de las principales instituciones existentes en el comercio interior y en relación a los empresarios y
consumidores.

· Preparar y adaptar documentos relativos a la constitución de sociedades y la solicitud de patentes y marcas, redacción de contratos mercantiles; y pasos a seguir
en caso de insolvencia empresarial.

Responsabilidad y Marketing Social Corporativo

· Describir el significado y el alcance del concepto de la responsabilidad social corporativa.

· Interpretar el significado y alcance de la dirección de empresas desde un enfoque de grupos de interés.

· Desarrollar capacidades que le permitan integrar la responsabilidad social en el proceso estratégico de toma de decisiones en diferentes contextos.

· Definir el concepto, ámbito y las aplicaciones sectoriales del marketing social

· Aplicar un modelo de RSE a través del conocimiento de las herramientas necesarias, identificando los principales indicadores sociales, económicos y medioam-
bientales para conocer el impacto de la empresa en la sociedad.

Métodos de Decisión aplicados al Marketing

· Identificar situaciones que requieren una decisión empresarial

· Describir los problemas de gestión en una organización, estructurando la información disponible y seleccionando los modelos adecuados para su representación
y resolución

· Encontrar y aplicar en la práctica diferentes herramientas de toma de decisiones para la resolución de problemas estructurados y no estructurados en el ámbito
empresarial

· Aplicar métodos de decisión en entornos de incertidumbre

Marketing y Sistemas de Información aplicados

· Identificar y examinar las características básicas de las tecnologías de la información y de las Comunicaciones.

· Distinguir los diferentes tipos de Sistemas de Información en la Empresa y apreciar el impacto del componente humano.

· Desarrollar y aplicar un sistema de información en diferentes tipos de empresa

· Evaluar la relación entre sistema de información y organización

Dirección de Recursos Humanos

· Identificar y describir los elementos críticos sobre las exigencias de los puestos de trabajo, características psicológicas, competencias y conocimientos generales
del departamento de recursos humanos

· Analizar los perfiles competenciales para dar respuesta a demandas y necesidades de la sociedad, así como para adaptarse a los retos y futuro de una organiza-
ción que aprende de forma continuada.

· Enunciar los conceptos actuales de la Gestión de Personas, los principios, técnicas y herramientas.

· Aplicar en la práctica concreta de una organización las diferentes estrategias de recursos humanos, analizando la estructura y contenido de un Informe actual so-
bre la Gestión del Talento

Creación de Empresas

· Describir cómo se estructura un Proyecto de puesta en marcha de una Iniciativa Empresarial, así como nombrar qué elementos lo componen y cómo interactúan.

· Indicar y explicar la problemática de la creación de una empresa, así como aplicar las técnicas de administración y gestión de empresa, de manera integrada.

· Desarrollar un Plan de Negocio, a partir de las identificaciones de una idea.

· Definir los criterios para identificar una empresa y asociar los resultados con el análisis del entorno para evaluar sus perspectivas de futuro.

Dirección Estratégica

· Describir el modelo de Dirección Estratégica

· Identificar y distinguir los puntos fuertes y débiles de una empresa, así como las oportunidades y amenazas del entorno.

· Examinar y enunciar el proceso para realizar Planteamientos Estratégicos y aplicar, en todas sus fases: Misión/ Visión de la Empresa, Análisis /Diagnóstico, For-
mulación de Estrategias, Implantación y Seguimiento.

Modelos de negocio en la economía digital

· Describir e identificar las variables diferenciales de los modelos de negocio digitales

· Reconocer los modelos de negocios de las principales compañías del panorama digital

· Formular modelos de negocio digitales
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Inteligencia de negocio en entornos digitales

· Analizar la información obtenida en función de los problemas de Marketing planteados, evaluando y seleccionando el modelo de medición más adecuado para su
resolución.

· Identificar los elementos básicos para el desarrollo e implementación de herramientas de Digital Intelligence de calidad que le permitan evaluar los efectos que
tienen las diferentes acciones de Marketing sobre los objetivos de marca-producto

· Describir los puntos críticos del consumidor digital.

Creatividad e innovación digital

· Identificar y describir los elementos básicos de la creatividad en el mundo de la publicidad, la comunicación y el marketing digital.

· Aplicar las principales técnicas de desarrollo de ideas creativas.

· Citar y reconocer las principales tendencias en creatividad digital.

5.5.1.3 CONTENIDOS

Introducción a la Empresa

· La empresa y sus objetivos (concepto, tipos, objetivos)

· Ánimo de lucro versus beneficio y su relación con la ética

· El directivo: Jefe y líder

· Las funciones de la empresa

· Funciones de la dirección

· Entorno y empresa

· La Empresa y la generación de valor

Regulación Jurídica del Mercado

· Normas básicas que regulan la actividad en el mercado en el marco de la libertad de empresa

· Protección de consumidores y usuarios como principio constitucional (Derecho del consumo)

· La actividad empresarial en relación con la competencia y la propiedad industrial: Creaciones industriales, signos distintivos y derechos de autor

· Contratación mercantil

· Medios de pago

· Crisis empresarial: concurso de acreedores

Responsabilidad y Marketing Social Corporativo

· Concepto y alcance de la RSE

· Ética en la empresa

· La teoría del contrato social

· Iniciativas institucionales en RSE

· El gobierno responsable de la Empresa

· Implantación de la RSE

· Marketing y RSE

Métodos de Decisión aplicados al Marketing

· Conceptos generales de la toma de decisiones de Marketing

· Toma de decisiones individuales

· La toma de decisiones en grupo

· Métodos cuantitativos de ayuda a la toma de decisiones.

· Teoría de juegos

· Nuevas tendencias en métodos de decisión aplicados al Marketing

Marketing y Sistemas de Información aplicados

· Sistemas de Información y tecnología de información en la empresa

· Tipos de sistemas de información en las organizaciones

· Implantación de los Sistemas de Información en la empresa

· Participantes en un sistema de información.

· La innovación tecnológica en la empresa y las aplicaciones a los sistemas de información

· Sistemas de información interorganizativos

Dirección de Recursos Humanos

· Introducción a la gestión de los Recursos Humanos.

· Planificación de los recursos Humanos: Gestión por competencias.

· Análisis, valoración y diseño de los puestos de trabajo.

· Reclutamiento, selección y socialización.

· Formación de los recursos humanos. La gestión de la carrera profesional

· Evaluación y gestión del rendimiento.

· La retribución en la empresa.

Creación de Empresas

· El fenómeno emprendedor

· Procesos de innovación para la generación de ideas de negocio
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· Planteamiento estratégico

· Plan integrado de marketing y ventas.

· Plan de operaciones y de sistemas.

· Temas societarios. Organización y recursos humanos.

· Estudio económico y financiero.

· Sistemas de control, cuadro de mando integral y planes de contingencia

Dirección Estratégica

· Las bases de la dirección estratégica

· Teoría de recursos y capacidades

· Planteamiento estratégico y sus etapas

· Alternativas estratégicas (competitivas, corporativas y operativas)

· Estrategias sobre la base de las condiciones de la industria

· Internacionalización como estrategia

· Implantación de la estrategia.

· Seguimiento y control de la puesta en marcha.

Modelos de negocio en la economía digital

· Definición de modelo de negocio

· Fundamentos de los mercados digitales

· Evolución y revisión de los modelos de negocio digitales

· Análisis de nuevas variables en los modelos digitales

· Factores clave de éxito de los modelos de negocio digitales

Inteligencia de negocio en entornos digitales

· Introducción a un nuevo paradigma de la audiencia y el consumidor

· El Digital Marketing Intelligence

· Estrategias de Digital Intelligence (Big Data Analytics, Comportamiento Predictivo, Comportamiento Online, Comportamiento Móvil, Comportamiento de
Compra, etc.)

· Optimización de ¿touch points¿

· Herramientas de Digital Intelligence

· Nuevas tendencias en ¿Consumer Insights¿

· Casos de éxito

Creatividad e innovación digital

· Introducción a un nuevo paradigma de la audiencia y el consumidor

· El Digital Marketing Intelligence

· Estrategias de Digital Intelligence (Big Data Analytics, Comportamiento Predictivo, Comportamiento Online, Comportamiento Móvil, Comportamiento de
Compra, etc.)

· Optimización de ¿touch points¿

· Herramientas de Digital Intelligence

· Nuevas tendencias en ¿Consumer Insights¿

· Casos de éxito

5.5.1.4 OBSERVACIONES

De las 3 asignaturas optativas ofertadas en esta materia el estudiante sólo debe cursar una. (Ver punto 5)

5.5.1.5 COMPETENCIAS

5.5.1.5.1 BÁSICAS Y GENERALES

CB1 - Que los estudiantes hayan demostrado poseer y comprender conocimientos en un área de estudio que parte de la base de la
educación secundaria general, y se suele encontrar a un nivel que, si bien se apoya en libros de texto avanzados, incluye también
algunos aspectos que implican conocimientos procedentes de la vanguardia de su campo de estudio

CB2 - Que los estudiantes sepan aplicar sus conocimientos a su trabajo o vocación de una forma profesional y posean las
competencias que suelen demostrarse por medio de la elaboración y defensa de argumentos y la resolución de problemas dentro de
su área de estudio

CB3 - Que los estudiantes tengan la capacidad de reunir e interpretar datos relevantes (normalmente dentro de su área de estudio)
para emitir juicios que incluyan una reflexión sobre temas relevantes de índole social, científica o ética

CB4 - Que los estudiantes puedan transmitir información, ideas, problemas y soluciones a un público tanto especializado como no
especializado

CB5 - Que los estudiantes hayan desarrollado aquellas habilidades de aprendizaje necesarias para emprender estudios posteriores
con un alto grado de autonomía

5.5.1.5.2 TRANSVERSALES

CT2 - Gestionar la información y el conocimiento mediante el uso eficiente de las TIC.

CT3 - Resolver problemas de forma crítica, creativa e innovadora en su ámbito de estudio.

CT5 - Comunicar información de forma clara y precisa a audiencias diversas.
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CT7 - Aplicar los principios éticos y de responsabilidad social como ciudadano y como profesional.

5.5.1.5.3 ESPECÍFICAS

CE5 - Elaborar e interpretar la información contable y financiera de la empresa

CE6 - Interpretar y aplicar los conceptos jurídicos básicos que afectan a la empresa

CE7 - Calcular y aplicar métodos cuantitativos y cualitativos aplicados a la empresa y el marketing

CE10 - Diseñar e implementar estrategias de marketing digital, con el apoyo de las distintas herramientas disponibles

CE11 - Aplicar las principales políticas de RRHH sobre la base de la organización humana de la empresa

CE1 - Reconocer los conceptos fundamentales de la empresa, sus funciones, en especial el Marketing, en un entorno global

CE3 - Diseñar e implementar decisiones estratégicas de marketing

5.5.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD

Actividades Introductorias 29 50

Sesión teórico práctica 506.5 42.1

Debates/ Foros de discusión 58 100

Supuestos prácticos / Estudios de casos en
el aula ordinaria

159 38.3

Trabajos 246.5 0

Presentaciones 88.5 100

5.5.1.7 METODOLOGÍAS DOCENTES

Teoría

Práctica

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACIÓN

SISTEMA DE EVALUACIÓN PONDERACIÓN MÍNIMA PONDERACIÓN MÁXIMA

Prueba mixta 30.0 70.0

Prueba práctica 10.0 20.0

Trabajo 20.0 50.0

NIVEL 2: Finanzas

5.5.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Obligatoria

ECTS NIVEL 2 9

DESPLIEGUE TEMPORAL: Semestral

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

4,5

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

4,5

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No
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ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Análisis Económico Financiero en Marketing I/Economic-Financial Analysis for Marketing I

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria 4,5 Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

4,5

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Análisis Económico Financiero en Marketing II/Economic-Financial Analysis for Marketing II

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria 4,5 Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

4,5

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Análisis Económico Financiero en Marketing I

· Citar y enunciar las bases de la contabilidad, sus objetivos y principios fundamentales.
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· Identificar y organizar los diferentes instrumentos de la teneduría de cuentas y su proceso de desarrollo.

· Analizar el proceso de formulación de las cuentas anuales y aplicar en la práctica los diferentes instrumentos en diferentes tipos de organización

Análisis Económico Financiero en Marketing II

· Definir los distintos instrumentos de que disponen las empresas para intentar disminuir sus costes, aumentar su beneficio y mejorar su rentabilidad.

· Analizar los diferentes sistemas de costes que utilizan las empresas y deberá adaptarlos en la práctica a diferentes empresas y actividades.

· Memorizar los conocimientos teórico-prácticos para calcular y elaborar un presupuesto

· Identificar los fundamentos presupuestarios (teóricos y prácticos) y utilizar métodos de previsiones analizando el tipo de inversión y las fuentes de financiación.

· Identificar la mecánica de funcionamiento financiero de las empresas, distinguiendo los diferentes ciclos que se producen (desde procesos de inversión en activo
fijo, el funcionamiento del ciclo de explotación y los flujos de tesorería).

5.5.1.3 CONTENIDOS

Análisis Económico Financiero en Marketing I

· Los estados financieros

· El estudio del balance

· La cuenta de resultados

· El cuadro de financiación

· Análisis de estados contables. Rentabilidad, liquidez y endeudamiento

Análisis Económico Financiero en Marketing II

· El ciclo de explotación: La inversión y la financiación

· Contabilidad de gestión

· Proceso de inversión

· Fuentes de financiación

· Flujo de tesorería

5.5.1.4 OBSERVACIONES

5.5.1.5 COMPETENCIAS

5.5.1.5.1 BÁSICAS Y GENERALES

CB1 - Que los estudiantes hayan demostrado poseer y comprender conocimientos en un área de estudio que parte de la base de la
educación secundaria general, y se suele encontrar a un nivel que, si bien se apoya en libros de texto avanzados, incluye también
algunos aspectos que implican conocimientos procedentes de la vanguardia de su campo de estudio

CB2 - Que los estudiantes sepan aplicar sus conocimientos a su trabajo o vocación de una forma profesional y posean las
competencias que suelen demostrarse por medio de la elaboración y defensa de argumentos y la resolución de problemas dentro de
su área de estudio

CB3 - Que los estudiantes tengan la capacidad de reunir e interpretar datos relevantes (normalmente dentro de su área de estudio)
para emitir juicios que incluyan una reflexión sobre temas relevantes de índole social, científica o ética

CB5 - Que los estudiantes hayan desarrollado aquellas habilidades de aprendizaje necesarias para emprender estudios posteriores
con un alto grado de autonomía

5.5.1.5.2 TRANSVERSALES

CT3 - Resolver problemas de forma crítica, creativa e innovadora en su ámbito de estudio.

5.5.1.5.3 ESPECÍFICAS

CE5 - Elaborar e interpretar la información contable y financiera de la empresa

5.5.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD

Actividades Introductorias 6 50

Sesión teórico práctica 54 50

Debates/ Foros de discusión 12 100

Supuestos prácticos / Estudios de casos en
el aula ordinaria

63 39.7

Trabajos 67 0

Presentaciones 23 100

5.5.1.7 METODOLOGÍAS DOCENTES

Teoría

Práctica

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACIÓN
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SISTEMA DE EVALUACIÓN PONDERACIÓN MÍNIMA PONDERACIÓN MÁXIMA

Prueba mixta 50.0 50.0

Prueba práctica 20.0 20.0

Trabajo 30.0 30.0

NIVEL 2: Comunicación

5.5.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER RAMA MATERIA

Mixta Ciencias Sociales y Jurídicas Comunicación

ECTS NIVEL2

ECTS OPTATIVAS ECTS OBLIGATORIAS ECTS BÁSICAS

6 6

DESPLIEGUE TEMPORAL: Semestral

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

6

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

6

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Comunicación Empresarial/Business Communication

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Básica 6 Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

6

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS



Identificador : 2503592 Fecha : 14/02/2022

BORRADOR

42 / 80

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Comunicación y Publicidad/Communication and Advertising

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria 6 Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

6

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Comunicación Empresarial

· Identificar y mostrar los elementos básicos sobre las técnicas de comunicación.

· Reconocer y aplicar las diferentes técnicas de comunicación verbal y no verbal

· Describir las técnicas de comunicación interpersonal con los distintos públicos objetivos, tanto a nivel interno como externo a la empresa.

· Identificar y analizar los diferentes componentes de la imagen corporativa de una empresa

· Enunciar y desarrollar en la práctica un plan de comunicación para la empresa

Comunicación y Publicidad

· Deducir el papel que juega la comunicación dentro de la gestión corporativa y especialmente la importancia de la comunicación integrada del marketing.

· Describir el proceso de comunicación comercial y distinguir las diferentes herramientas de comunicación de que disponen las empresas (on y off línea) y la nece-
sidad de coordinarlas e integrarlas adecuadamente.

· Formular el proceso de planificación de la comunicación de la empresa a través del conocimiento de su secuencia lógica y la valoración de la importancia del
contexto al adoptar decisiones sobre comunicación comercial.

· Seleccionar y utilizar las diferentes herramientas apropiadas para la resolución de problemas específicos de comunicación comercial.

· Diseñar un plan de comunicación integrada de marketing (on y off line), elaborando objetivos y presupuestos concretos para el mix de actividades así como valo-
rar sus resultados.

· Reconocer los aspectos jurídicos básicos del ámbito publicitario (Derecho de la Publicidad)

5.5.1.3 CONTENIDOS

Comunicación Empresarial

· El concepto de marketing y su relación con la comunicación.

· Lenguaje corporal.

· Comunicación intrapersonal

· Comunicación interpersonal

· Comunicación en la empresa

· Cómo hablar y escribir en diferentes contextos empresariales convencionales y digitales.

· Cómo hacer presentaciones eficaces

· El Plan de Comunicación Empresarial (on y off line)

Comunicación y Publicidad

· La comunicación comercial como variable estratégica de la organización

· La nueva Comunicación en contextos de cambio y transformación digital
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· Las Políticas de Comunicación Publicitarias

· Introducción al Marco Jurídico Publicitario

· Las Relaciones Públicas como herramienta estratégica de comunicación

· Técnicas de comunicación above / below the line y digital.

· Políticas de Comunicación Avanzada

5.5.1.4 OBSERVACIONES

5.5.1.5 COMPETENCIAS

5.5.1.5.1 BÁSICAS Y GENERALES

CB1 - Que los estudiantes hayan demostrado poseer y comprender conocimientos en un área de estudio que parte de la base de la
educación secundaria general, y se suele encontrar a un nivel que, si bien se apoya en libros de texto avanzados, incluye también
algunos aspectos que implican conocimientos procedentes de la vanguardia de su campo de estudio

CB4 - Que los estudiantes puedan transmitir información, ideas, problemas y soluciones a un público tanto especializado como no
especializado

5.5.1.5.2 TRANSVERSALES

CT5 - Comunicar información de forma clara y precisa a audiencias diversas.

5.5.1.5.3 ESPECÍFICAS

CE10 - Diseñar e implementar estrategias de marketing digital, con el apoyo de las distintas herramientas disponibles

CE12 - Planificar estratégicamente la comunicación organizacional en sus dimensiones interna, externa, comercial y corporativa

5.5.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD

Actividades Introductorias 8 50

Sesión teórico práctica 132 42.4

Debates/ Foros de discusión 16 100

Supuestos prácticos / Estudios de casos en
el aula ordinaria

48 37.5

Trabajos 70 0

Presentaciones 26 100

5.5.1.7 METODOLOGÍAS DOCENTES

Teoría

Práctica

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACIÓN

SISTEMA DE EVALUACIÓN PONDERACIÓN MÍNIMA PONDERACIÓN MÁXIMA

Prueba mixta 50.0 50.0

Prueba práctica 20.0 20.0

Trabajo 30.0 30.0

NIVEL 2: Investigación de Mercados

5.5.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Obligatoria

ECTS NIVEL 2 9

DESPLIEGUE TEMPORAL: Semestral

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

4,5 4,5

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE
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CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Investigación de Mercados I/Market Research I

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria 4,5 Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

4,5

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Investigación de Mercados II/Market Research II

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria 4,5 Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

4,5

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS
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No No No

ITALIANO OTRAS

No No

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Investigación de Mercados I

· Definir y describir los conceptos básicos teórico-prácticos sobre la utilización de la Investigación de Mercado, como instrumento del Marketing para la toma de
decisiones.

· Identificar las bases para la elaboración de un proyecto concreto de investigación, desde el planteamiento del problema, las necesidades de información, la fija-
ción de objetivos específicos y la metodología de trabajo con técnicas cuantitativas y cualitat

· Desarrollar habilidades para analizar metodologías cualitativas y cuantitativa y seleccionar las teorías sobre comportamiento del consumidor o fundamentos esta-
dísticos acordes con los objetivos del proyecto.

· Establecer unos criterios sólidos para planificar y controlar las investigaciones comerciales desde la óptica del usuario de esa información

Investigación de Mercados II

· Identificar y enunciar los elementos para ejecutar una investigación cuantitativa y analizar los datos resultantes y preparar con los mismos un informe final.

· Distinguir las diferentes etapas de un Plan de Investigación (necesidades de información, planteamiento, determinación de objetivos, hipótesis e implementación
del proyecto).

· Desarrollar una investigación de mercados utilizando los diferentes métodos de recopilación de información para la toma de decisiones.

· Preparar un Plan de Investigación que incluya la justificación de la metodología utilizada, escalas de medición, las actividades de campo y la interpretación de
resultados.

5.5.1.3 CONTENIDOS

Investigación de Mercados I

· La investigación de mercados. Concepto y ámbitos de aplicación

· Nuevos enfoques de investigación. La digitalización de la investigación.

· El diseño de la investigación. Fases y fuentes de información (convencional y digital)

· Investigación exploratoria. Técnicas cualitativas: reunión de grupo, entrevista en profundidad, eye tracker, neurociencia, investigación on line(buzz, chats, foros,
etc) análisis de reputación on line y entrevistas etnográficas

· Investigación descriptiva. Técnicas cuantitativas: encuestas ad hoc, paneles, trackings y ómnibus en ámbito presencial y on line.

· El cuestionario

· Muestreo y trabajo de campo

Investigación de Mercados II

· Introducción a la Investigación cuantitativa de mercados

· Elaboración del informe de resultados.

· El tratamiento de la información: análisis univariante.

· El tratamiento de la información: análisis bivariante.

· Introducción a los métodos multivariantes de dependencia: los métodos de regresión.

· Introducción a los métodos multivariantes de interdependencia: el análisis factorial.

· Introducción a los métodos multivariantes de interdependencia; el análisis cluster.

5.5.1.4 OBSERVACIONES

5.5.1.5 COMPETENCIAS

5.5.1.5.1 BÁSICAS Y GENERALES

CB1 - Que los estudiantes hayan demostrado poseer y comprender conocimientos en un área de estudio que parte de la base de la
educación secundaria general, y se suele encontrar a un nivel que, si bien se apoya en libros de texto avanzados, incluye también
algunos aspectos que implican conocimientos procedentes de la vanguardia de su campo de estudio

CB2 - Que los estudiantes sepan aplicar sus conocimientos a su trabajo o vocación de una forma profesional y posean las
competencias que suelen demostrarse por medio de la elaboración y defensa de argumentos y la resolución de problemas dentro de
su área de estudio

CB3 - Que los estudiantes tengan la capacidad de reunir e interpretar datos relevantes (normalmente dentro de su área de estudio)
para emitir juicios que incluyan una reflexión sobre temas relevantes de índole social, científica o ética

CB5 - Que los estudiantes hayan desarrollado aquellas habilidades de aprendizaje necesarias para emprender estudios posteriores
con un alto grado de autonomía

5.5.1.5.2 TRANSVERSALES

CT2 - Gestionar la información y el conocimiento mediante el uso eficiente de las TIC.

CT3 - Resolver problemas de forma crítica, creativa e innovadora en su ámbito de estudio.

5.5.1.5.3 ESPECÍFICAS

CE7 - Calcular y aplicar métodos cuantitativos y cualitativos aplicados a la empresa y el marketing

CE8 - Analizar las necesidades del consumidor y evaluar sus comportamientos en el ámbito del marketing
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5.5.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD

Actividades Introductorias 6 50

Sesión teórico práctica 54 50

Debates/ Foros de discusión 12 100

Supuestos prácticos / Estudios de casos en
el aula ordinaria

63 39.7

Trabajos 67 0

Presentaciones 23 100

5.5.1.7 METODOLOGÍAS DOCENTES

Teoría

Práctica

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACIÓN

SISTEMA DE EVALUACIÓN PONDERACIÓN MÍNIMA PONDERACIÓN MÁXIMA

Prueba mixta 50.0 50.0

Prueba práctica 20.0 20.0

Trabajo 30.0 30.0

NIVEL 2: Matemáticas

5.5.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER RAMA MATERIA

Básica Ingeniería y Arquitectura Matemáticas

ECTS NIVEL2 6

DESPLIEGUE TEMPORAL: Semestral

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

6

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Matemáticas Empresariales/ Business Mathematics

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Básica 6 Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

6
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ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

· Identificar y recordar diferentes métodos matemáticos necesarios en la toma de decisiones en problemas económico-empresariales.

· Utilizar el razonamiento lógico/estratégico y aplicarlo en situaciones reales del mundo económico.

· Enunciar las herramientas cuantitativas básicas en los ámbitos de álgebra elemental, cálculo matricial básico, cálculo diferencial y cálculo integral y las aplicará
para abordar situaciones reales del entorno económico.

· Definir y clasificar las leyes financieras y de capitalización para iniciar el aprendizaje de materias financieras.

5.5.1.3 CONTENIDOS

· Razonamiento matemático aplicado a los análisis económicos

· Álgebra elemental y cálculo matricial básico

· Leyes financieras: conceptos básicos

· Leyes de capitalización.

· Reglas de derivación en una variable.

· Cálculo integral

5.5.1.4 OBSERVACIONES

5.5.1.5 COMPETENCIAS

5.5.1.5.1 BÁSICAS Y GENERALES

CB1 - Que los estudiantes hayan demostrado poseer y comprender conocimientos en un área de estudio que parte de la base de la
educación secundaria general, y se suele encontrar a un nivel que, si bien se apoya en libros de texto avanzados, incluye también
algunos aspectos que implican conocimientos procedentes de la vanguardia de su campo de estudio

CB2 - Que los estudiantes sepan aplicar sus conocimientos a su trabajo o vocación de una forma profesional y posean las
competencias que suelen demostrarse por medio de la elaboración y defensa de argumentos y la resolución de problemas dentro de
su área de estudio

CB3 - Que los estudiantes tengan la capacidad de reunir e interpretar datos relevantes (normalmente dentro de su área de estudio)
para emitir juicios que incluyan una reflexión sobre temas relevantes de índole social, científica o ética

5.5.1.5.2 TRANSVERSALES

CT3 - Resolver problemas de forma crítica, creativa e innovadora en su ámbito de estudio.

5.5.1.5.3 ESPECÍFICAS

CE7 - Calcular y aplicar métodos cuantitativos y cualitativos aplicados a la empresa y el marketing

5.5.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD

Actividades Introductorias 4 50

Sesión teórico práctica 36 50

Debates/ Foros de discusión 8 100

Supuestos prácticos / Estudios de casos en
el aula ordinaria

42 40.5

Trabajos 45 0

Presentaciones 15 100
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5.5.1.7 METODOLOGÍAS DOCENTES

Teoría

Práctica

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACIÓN

SISTEMA DE EVALUACIÓN PONDERACIÓN MÍNIMA PONDERACIÓN MÁXIMA

Prueba mixta 70.0 70.0

Prueba práctica 10.0 10.0

Trabajo 20.0 20.0

NIVEL 2: Estadística

5.5.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER RAMA MATERIA

Básica Ciencias Sociales y Jurídicas Estadística

ECTS NIVEL2 6

DESPLIEGUE TEMPORAL: Semestral

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

6

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Estadística aplicada al Marketing/Statistics Applied to Marketing

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Básica 6 Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

6

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí
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FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

· Analizar datos estadísticos utilizados en el ámbito de marketing y publicidad

· Interpretar los mismos para optimizar el proceso de toma de decisiones

5.5.1.3 CONTENIDOS

· Estadística descriptiva (análisis estadístico de una variable, regresión y correlación lineal simple)

· Probabilidad (variable aleatoria, distribuciones de probabilidad)

· Estadística inductiva (estimadores, intervalos de confianza, contrastes de hipótesis

5.5.1.4 OBSERVACIONES

5.5.1.5 COMPETENCIAS

5.5.1.5.1 BÁSICAS Y GENERALES

CB1 - Que los estudiantes hayan demostrado poseer y comprender conocimientos en un área de estudio que parte de la base de la
educación secundaria general, y se suele encontrar a un nivel que, si bien se apoya en libros de texto avanzados, incluye también
algunos aspectos que implican conocimientos procedentes de la vanguardia de su campo de estudio

CB2 - Que los estudiantes sepan aplicar sus conocimientos a su trabajo o vocación de una forma profesional y posean las
competencias que suelen demostrarse por medio de la elaboración y defensa de argumentos y la resolución de problemas dentro de
su área de estudio

CB3 - Que los estudiantes tengan la capacidad de reunir e interpretar datos relevantes (normalmente dentro de su área de estudio)
para emitir juicios que incluyan una reflexión sobre temas relevantes de índole social, científica o ética

CB5 - Que los estudiantes hayan desarrollado aquellas habilidades de aprendizaje necesarias para emprender estudios posteriores
con un alto grado de autonomía

5.5.1.5.2 TRANSVERSALES

CT3 - Resolver problemas de forma crítica, creativa e innovadora en su ámbito de estudio.

5.5.1.5.3 ESPECÍFICAS

CE7 - Calcular y aplicar métodos cuantitativos y cualitativos aplicados a la empresa y el marketing

5.5.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD

Actividades Introductorias 4 50

Sesión teórico práctica 36 50

Debates/ Foros de discusión 8 100

Supuestos prácticos / Estudios de casos en
el aula ordinaria

42 40.5

Trabajos 45 0

Presentaciones 15 100

5.5.1.7 METODOLOGÍAS DOCENTES

Teoría

Práctica

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACIÓN

SISTEMA DE EVALUACIÓN PONDERACIÓN MÍNIMA PONDERACIÓN MÁXIMA

Prueba mixta 70.0 70.0

Prueba práctica 10.0 10.0

Trabajo 20.0 20.0

NIVEL 2: Historia

5.5.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER RAMA MATERIA
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Básica Ciencias Sociales y Jurídicas Historia

ECTS NIVEL2 6

DESPLIEGUE TEMPORAL: Semestral

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

6

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Historia Económica/ Economic History

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Básica 6 Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

6

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

· Identificar y examinar los hechos relevantes de la historia económica y de la evolución de las ideas económicas.

· Describir las características del desarrollo económico y los elementos de globalización e integración económica.

· Analizar los hechos económicos pasados como fuente de interpretación y comprensión del presente.

5.5.1.3 CONTENIDOS

· Introducción y antecedentes. Concepto y método de la historia económica.

· El desarrollo económico de la Europa Medieval.

· La Era de los descubrimientos.

· La Edad Moderna.

· Revolución Industrial. Siglo XIX.
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· El desarrollo económico en el siglo XX.

· La globalización y el Siglo XXI.

5.5.1.4 OBSERVACIONES

5.5.1.5 COMPETENCIAS

5.5.1.5.1 BÁSICAS Y GENERALES

CB1 - Que los estudiantes hayan demostrado poseer y comprender conocimientos en un área de estudio que parte de la base de la
educación secundaria general, y se suele encontrar a un nivel que, si bien se apoya en libros de texto avanzados, incluye también
algunos aspectos que implican conocimientos procedentes de la vanguardia de su campo de estudio

CB2 - Que los estudiantes sepan aplicar sus conocimientos a su trabajo o vocación de una forma profesional y posean las
competencias que suelen demostrarse por medio de la elaboración y defensa de argumentos y la resolución de problemas dentro de
su área de estudio

CB5 - Que los estudiantes hayan desarrollado aquellas habilidades de aprendizaje necesarias para emprender estudios posteriores
con un alto grado de autonomía

5.5.1.5.2 TRANSVERSALES

CT6 - Identificar el proceso de aprendizaje y la orientación académica y profesional.

5.5.1.5.3 ESPECÍFICAS

CE2 - Reconocer y analizar el comportamiento de los agentes económicos y el funcionamiento de los mercados

5.5.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD

Actividades Introductorias 4 50

Sesión teórico práctica 95 40

Debates/ Foros de discusión 8 100

Supuestos prácticos / Estudios de casos en
el aula ordinaria

9 44.4

Trabajos 26 0

Presentaciones 8 100

5.5.1.7 METODOLOGÍAS DOCENTES

Teoría

Práctica

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACIÓN

SISTEMA DE EVALUACIÓN PONDERACIÓN MÍNIMA PONDERACIÓN MÁXIMA

Prueba mixta 70.0 70.0

Prueba práctica 10.0 10.0

Trabajo 20.0 20.0

NIVEL 2: Sociología

5.5.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER RAMA MATERIA

Básica Ciencias Sociales y Jurídicas Sociología

ECTS NIVEL2 6

DESPLIEGUE TEMPORAL: Semestral

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

6

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE



Identificador : 2503592 Fecha : 14/02/2022

BORRADOR

52 / 80

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Sociología de la Empresa/ Business Sociology

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Básica 6 Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

6

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

· Definir e interpretar la estructura social en todas sus dimensiones

· Analizar como afecta la realidad social al mundo empresarial y a sus diferentes tipos de organización

· Construir una valoración de los aspectos culturales, personales y sociales y su influencia en las organizaciones

5.5.1.3 CONTENIDOS

· De la sociedad industrial a la sociedad postindustrial.

· La empresa como organización.

· Organización del trabajo en la empresa

· La función de recursos humanos en las organizaciones.

· Relaciones laborales en tiempos de crisis: Del trabajo al empleo

5.5.1.4 OBSERVACIONES

5.5.1.5 COMPETENCIAS

5.5.1.5.1 BÁSICAS Y GENERALES

CB1 - Que los estudiantes hayan demostrado poseer y comprender conocimientos en un área de estudio que parte de la base de la
educación secundaria general, y se suele encontrar a un nivel que, si bien se apoya en libros de texto avanzados, incluye también
algunos aspectos que implican conocimientos procedentes de la vanguardia de su campo de estudio

CB2 - Que los estudiantes sepan aplicar sus conocimientos a su trabajo o vocación de una forma profesional y posean las
competencias que suelen demostrarse por medio de la elaboración y defensa de argumentos y la resolución de problemas dentro de
su área de estudio

CB3 - Que los estudiantes tengan la capacidad de reunir e interpretar datos relevantes (normalmente dentro de su área de estudio)
para emitir juicios que incluyan una reflexión sobre temas relevantes de índole social, científica o ética
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CB5 - Que los estudiantes hayan desarrollado aquellas habilidades de aprendizaje necesarias para emprender estudios posteriores
con un alto grado de autonomía

5.5.1.5.2 TRANSVERSALES

CT3 - Resolver problemas de forma crítica, creativa e innovadora en su ámbito de estudio.

5.5.1.5.3 ESPECÍFICAS

CE1 - Reconocer los conceptos fundamentales de la empresa, sus funciones, en especial el Marketing, en un entorno global

5.5.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD

Actividades Introductorias 4 50

Sesión teórico práctica 95 40

Debates/ Foros de discusión 8 100

Supuestos prácticos / Estudios de casos en
el aula ordinaria

9 44.4

Trabajos 26 0

Presentaciones 8 100

5.5.1.7 METODOLOGÍAS DOCENTES

Teoría

Práctica

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACIÓN

SISTEMA DE EVALUACIÓN PONDERACIÓN MÍNIMA PONDERACIÓN MÁXIMA

Prueba mixta 70.0 70.0

Prueba práctica 10.0 10.0

Trabajo 20.0 20.0

NIVEL 2: Economía

5.5.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER RAMA MATERIA

Mixta Ciencias Sociales y Jurídicas Economía

ECTS NIVEL2

ECTS OPTATIVAS ECTS OBLIGATORIAS ECTS BÁSICAS

6 6

DESPLIEGUE TEMPORAL: Semestral

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

6 6

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS
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No No

NIVEL 3: Economía I: Microeconomía/Economy I: Microeconomics

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Básica 6 Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

6

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Economía II: Macroeconomía/Economy II: Macroeconomics

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria 6 Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

6

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Economía I: Microeconomía

· Identificar los diferentes agentes económicos del mercado

· Deducir e interpretar en situaciones concretas de mercado los conceptos de oferta, demanda y elasticidad

· Analizar el mercado y explicar el comportamiento de los agentes económicos en los diferentes tipos de mercado
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· Describir el funcionamiento de la economía en sus aspectos microeconómicos

Economía II: Macroeconomía

· Definir y clasificar las cuestiones fundamentales que aborda la Macroeconomía y su metodología de análisis

· Describir los mecanismos básicos de funcionamiento y estructura de los mercados

· Asociar el entorno económico-institucional y su impacto en las decisiones empresariales

· Identificar y aplicar las herramientas cuantitativas adecuadas para el análisis de la información económica

5.5.1.3 CONTENIDOS

Economía I: Microeconomía

· Economía y Actividad Económica.

· La Demanda y la Oferta del Mercado.

· Teoría del Consumo.

· Teoría de la Producción.

· Análisis del Mercado.

· Tipos de Mercados (competitivos y no competitivos).

Economía II: Macroeconomía

· La Macroeconomía dentro del estudio de la Economía

· Demanda y oferta en la Macroeconomía

· Precios, Empleo, Ahorro, Inversión y Sector Público

· El dinero y el sistema financiero

· El sector exterior. Tipos de cambio y evolución de las relaciones internacionales

5.5.1.4 OBSERVACIONES

5.5.1.5 COMPETENCIAS

5.5.1.5.1 BÁSICAS Y GENERALES

CB1 - Que los estudiantes hayan demostrado poseer y comprender conocimientos en un área de estudio que parte de la base de la
educación secundaria general, y se suele encontrar a un nivel que, si bien se apoya en libros de texto avanzados, incluye también
algunos aspectos que implican conocimientos procedentes de la vanguardia de su campo de estudio

CB2 - Que los estudiantes sepan aplicar sus conocimientos a su trabajo o vocación de una forma profesional y posean las
competencias que suelen demostrarse por medio de la elaboración y defensa de argumentos y la resolución de problemas dentro de
su área de estudio

CB3 - Que los estudiantes tengan la capacidad de reunir e interpretar datos relevantes (normalmente dentro de su área de estudio)
para emitir juicios que incluyan una reflexión sobre temas relevantes de índole social, científica o ética

CB5 - Que los estudiantes hayan desarrollado aquellas habilidades de aprendizaje necesarias para emprender estudios posteriores
con un alto grado de autonomía

5.5.1.5.2 TRANSVERSALES

CT3 - Resolver problemas de forma crítica, creativa e innovadora en su ámbito de estudio.

5.5.1.5.3 ESPECÍFICAS

CE2 - Reconocer y analizar el comportamiento de los agentes económicos y el funcionamiento de los mercados

5.5.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD

Actividades Introductorias 8 50

Sesión teórico práctica 190 40

Debates/ Foros de discusión 16 100

Supuestos prácticos / Estudios de casos en
el aula ordinaria

18 44.4

Trabajos 52 0

Presentaciones 16 100

5.5.1.7 METODOLOGÍAS DOCENTES

Teoría

Práctica

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACIÓN
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SISTEMA DE EVALUACIÓN PONDERACIÓN MÍNIMA PONDERACIÓN MÁXIMA

Prueba mixta 70.0 70.0

Prueba práctica 10.0 10.0

Trabajo 20.0 20.0

NIVEL 2: Idioma Moderno

5.5.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER RAMA MATERIA

Básica Artes y Humanidades Idioma Moderno

ECTS NIVEL2 6

DESPLIEGUE TEMPORAL: Semestral

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

6

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

No No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No No

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No Sí

NIVEL 3: Idioma Moderno/Modern Language

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Básica 6 Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

6

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

No No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No No

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No Sí
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5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

· Leer en chino

· Diferenciar los tonos

· Comprender y utilizar expresiones del día a día

· Nombrar objetos y números

· Presentarse y presentar a otros

· Dar información básica sobre las personas, lugares y ocupaciones

· Escribir 20 palabras en chino

· Leer 50 palabras en chino

5.5.1.3 CONTENIDOS

Los estudiantes adquirirán un conocimiento básico para comprender la comunicación básica en chino. Se introducirá la gramática china y ejercicios de
lectura adaptados a su nivel.

Estudiarán las expresiones frecuentes del día a día, así como frases sencillas.

5.5.1.4 OBSERVACIONES

La lengua de impartición será el chino.

5.5.1.5 COMPETENCIAS

5.5.1.5.1 BÁSICAS Y GENERALES

CB4 - Que los estudiantes puedan transmitir información, ideas, problemas y soluciones a un público tanto especializado como no
especializado

5.5.1.5.2 TRANSVERSALES

CT1 - Utilizar información en lengua extranjera de una manera eficaz

5.5.1.5.3 ESPECÍFICAS

No existen datos

5.5.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD

Actividades Introductorias 4 50

Sesión teórico práctica 36 50

Debates/ Foros de discusión 8 100

Supuestos prácticos / Estudios de casos en
el aula ordinaria

42 40.5

Trabajos 45 0

Presentaciones 15 100

5.5.1.7 METODOLOGÍAS DOCENTES

Teoría

Práctica

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACIÓN

SISTEMA DE EVALUACIÓN PONDERACIÓN MÍNIMA PONDERACIÓN MÁXIMA

Prueba mixta 50.0 50.0

Prueba práctica 20.0 20.0

Trabajo 30.0 30.0

NIVEL 2: Informática

5.5.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER RAMA MATERIA
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Mixta Ingeniería y Arquitectura Informática

ECTS NIVEL2

ECTS OPTATIVAS ECTS OBLIGATORIAS ECTS BÁSICAS

6 6

DESPLIEGUE TEMPORAL: Semestral

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

6

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

6

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Informática aplicada al Marketing/IT applied to Marketing

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Básica 6 Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

6

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Seminarios de informática I/IT Seminar I

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa 3 Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL
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ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

3

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE MENCIONES

No existen datos

NIVEL 3: Seminarios de Informática II/IT Seminar II

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa 3 Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

3

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE MENCIONES

No existen datos

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Informática aplicada al Marketing

· Valorar las soluciones informáticas tanto a nivel de hardware como a nivel de software, facilitando la integración de las mismas en el entorno empresarial.

· Programar de documentos de texto interactivos, e integrar los mismos con sistemas de base de datos para su explotación en el ámbito del marketing.

· Desarrollar presentaciones multimedia programadas e integradas en espacios colaborativos.

Seminarios de Informática I
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· Manejar el Gestor de Bases de Datos Microsoft Access.

· Entender el diseño de una Base de Datos Relacional.

· Diferenciar en una base de datos relacional una tabla, una consulta, un formulario y un informe.

· Realizar consultas para obtener información relevante de una base de datos.

Seminarios de Informática II

· Manejar el programa estadístico de análisis de datos IBM SPSS Statistic.

· Adquirir conocimientos en tabulación de datos, variables y obtención de resultados mediante SPSS.

· Diferenciar el visor de datos del visor de resultados en SPSS.

· Realizar estudios estadísticos descriptivos de variables cualitativas y variables cuantitativas con SPSS.

· Realizar gráficos con SPSS.

· Estudiar relaciones entre variables mediante tablas de contingencia y análisis de regresión con SPSS.

5.5.1.3 CONTENIDOS

Informática aplicada al Marketing

· Fundamentos de informática básica

· Elección y configuración de seguridad para un equipo informático

· Creación de tablas de contenido basadas en listas multinivel

· Elaboración de formularios electrónicos seguros.

· Combinación de documentos con fuentes externas de BBDD

· Control y sincronización de presentaciones multimedia

· Diseño de modelos de cálculo para el análisis de gestión económica.

· Tratamiento estadístico de datos mediante funciones y gráficos

Seminarios de Informática I

· Bases de datos relacionales en entornos digitales.

Seminarios de Informática II

· Análisis de datos para los negocios con SPSS

5.5.1.4 OBSERVACIONES

De las dos asignaturas optativas ofertadas en esta materia el estudiante puede cursarlas o reconocerlas por las asignaturas Actividades reconocidas I
y Actividades reconocidas II.

5.5.1.5 COMPETENCIAS

5.5.1.5.1 BÁSICAS Y GENERALES

CB1 - Que los estudiantes hayan demostrado poseer y comprender conocimientos en un área de estudio que parte de la base de la
educación secundaria general, y se suele encontrar a un nivel que, si bien se apoya en libros de texto avanzados, incluye también
algunos aspectos que implican conocimientos procedentes de la vanguardia de su campo de estudio

CB3 - Que los estudiantes tengan la capacidad de reunir e interpretar datos relevantes (normalmente dentro de su área de estudio)
para emitir juicios que incluyan una reflexión sobre temas relevantes de índole social, científica o ética

5.5.1.5.2 TRANSVERSALES

CT2 - Gestionar la información y el conocimiento mediante el uso eficiente de las TIC.

5.5.1.5.3 ESPECÍFICAS

CE1 - Reconocer los conceptos fundamentales de la empresa, sus funciones, en especial el Marketing, en un entorno global

5.5.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD

Actividades Introductorias 8 50

Sesión teórico práctica 102 45.1

Debates/ Foros de discusión 16 100

Supuestos prácticos / Estudios de casos en
el aula ordinaria

66 39.4

Trabajos 50 10
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Presentaciones 58 39.7

5.5.1.7 METODOLOGÍAS DOCENTES

Teoría

Práctica

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACIÓN

SISTEMA DE EVALUACIÓN PONDERACIÓN MÍNIMA PONDERACIÓN MÁXIMA

Prueba mixta 50.0 50.0

Prueba práctica 20.0 20.0

Trabajo 30.0 30.0

NIVEL 2: Prácticas Externas

5.5.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Prácticas Externas

ECTS NIVEL 2 24

DESPLIEGUE TEMPORAL: Semestral

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

24

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Prácticas Externas/Intership

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Prácticas Externas 24 Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

24

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí



Identificador : 2503592 Fecha : 14/02/2022

BORRADOR

62 / 80

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

El estudiante será capaz de:

· Desarrollar prácticas en empresas con actividades relacionadas con el marketing y la empresa.

· Cumplir con la puntualidad exigida por la empresa y con el horario establecida por la misma

· Guardar una imagen personal acorde con los requisitos del entorno de trabajo

· Trabajar en equipo en una empresa

· Mantener la confidencialidad de la información que maneja en su entorno de trabajo

· Desarrollar un buen nivel de comunicación oral y escrita

· Afrontar y ejecutar las tareas con responsabilidad y seriedad

· Planificar y gestionar el tiempo y los recursos

· Afrontar las críticas con madurez

· Aplicar sus conocimientos y competencias a las necesidades de las tareas encomendadas por la empresa

5.5.1.3 CONTENIDOS

Para poder matricularse, el estudiante debe tener superados el 60% de los créditos del plan de estudios.

La asignatura Prácticas Externas constituye la continuación lógica de un proceso de aprendizaje orientado al mundo profesional. El estudiante aplicará
en un entorno real las competencias que ha desarrollado en la carrera y adquirirá otras, relacionadas con la adaptación a la realidad empresarial y la
asunción de roles específicos dentro de una organización. Al finalizar esta experiencia, el alumno contará con 560 horas de prácticas profesionales en
empresas reales, y podrá valorar y analizar el trabajo realizado, comprendiendo la labor encomendada y estando mejor capacitado para desarrollar su
carrera profesional en el ámbito del marketing.

Las áreas de trabajo en las cuales desarrollarán su actividad los futuros titulados se circunscriben al entorno empresarial, más en concreto al:

- Ámbito Marketing

- Ámbito Comercial

- Ámbito Investigación de Mercados

- Ámbito Comunicación Empresarial

ESIC tiene firmados 458 convenios activos de cooperación educativa para la realización de las prácticas con empresas, detallados en el apartado 3.2
apartado d)

Para poder optar a las prácticas los estudiantes solicitan su activación en el Departamento de Prácticas, quien:

· les asesora en todo lo referente a la preparación del CV, entrevista y búsqueda de oportunidades laborales, así mismo

· Selecciona oportunidades profesionales para que los estudiantes se puedan inscribir y participar posteriormente en los procesos de selección planteados por las
empresas

Se establecen 40 horas de trabajo individual que el estudiante empleará en:

· Reuniones con el departamento de prácticas

· Preparación CV y cartas de presentación

· Búsqueda de información sobre las empresas por las que ha sido preseleccionado

· Entrevistas de Prácticas

· Reuniones con el tutor académico

· Realización de la Memoria de Prácticas

Los tutores académicos tendrá los siguientes deberes:

a) Coordinándose con el departamento de prácticas, velar por el normal desarrollo del Proyecto Formativo, garantizando la compatibilidad del horario
de realización de las prácticas con las obligaciones académicas, formativas y de representación y participación del estudiante.

b) Realizar una tutela académica al estudiante y seguimiento efectivo de las prácticas coordinándose para ello, con el departamento de prácticas de
ESIC y el tutor de la entidad colaboradora, y vistos - en su caso -, los informes de seguimiento.

c) Autorizar las modificaciones que se produzcan en el Proyecto Formativo.

d) Llevar a cabo el proceso evaluador de las prácticas del estudiante tutelado de acuerdo con la memoria de cada título, cumplimentando el informe de
valoración.

e) Guardar confidencialidad en relación con cualquier información que conozca como consecuencia de su actividad como tutor.
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f) Informar al órgano responsable de las prácticas externas de ESIC (departamento de prácticas empresariales) de las posibles incidencias surgidas.

g) Supervisar, y en su caso solicitar, la adecuada disposición de los recursos de apoyo necesarios para asegurar que los estudiantes con discapacidad
realicen sus prácticas en condiciones de igualdad de oportunidades, no discriminación y accesibilidad universal.

h) Facilitar al tutor de la entidad colaboradora el informe que deberá rellenar.

El tutor externo tendrá los siguientes deberes:

a) Acoger al estudiante y organizar las actividades a desarrollar durante su estancia en la entidad.

b) Facilitar la inserción y adaptación del estudiante en la empresa.

c) Informar al estudiante sobre la organización y el funcionamiento de la entidad.

d) Garantizar que el estudiante reciba la asistencia práctica correspondiente.

e) Supervisar la asistencia, actitud, participación y rendimiento de los estudiantes.

f) Remitir un informe al Tutor académico, en el cual se deberá valorar, los aspectos establecidos en el proyecto formativo. Una vez transcurrida la mi-
tad del período de duración de las prácticas, podrá elaborarse un informe intermedio de seguimiento, cuando así se establezca.

Próximamente se elaborará la Normativa de Prácticas de ESIC, y se aprobará por la URV.

5.5.1.4 OBSERVACIONES

El departamento de Prácticas en Empresas será el encargado de la organización, coordinación y gestión de las mismas. Durante el periodo de prácti-
cas, el estudiante contará con la orientación del servicio de prácticas en empresas, la tutela del tutor académico y un tutor por parte de la empresa o
entidad colaboradora.

El tutor designado por la empresa o entidad colaboradora deberá ser una persona vinculada a la misma, con experiencia profesional y con los conoci-
mientos necesarios para realizar una tutela efectiva. No podrá coincidir con la persona que desempeña las funciones de tutor académico de la univer-
sidad.

La designación de tutor académico de ESIC se hará de acuerdo con los procedimientos establecidos:

a) Para las prácticas curriculares el tutor deberá ser un profesor del centro universitario ESIC y, en todo caso, afín a la enseñanza a la que se vincula
la práctica.

b) Se establecen 3 tutorías para hacer seguimiento del proceso hasta la finalización de la Memoria de Prácticas

Para la evaluación de las prácticas Académicas Externas Curriculares se tendrá en cuenta la Evaluación tanto del Tutor de Prácticas de la Empresa,
como del Tutor Académico, en base al sistema de evaluación reflejado en la ficha de la asignatura en la Memoria.

5.5.1.5 COMPETENCIAS

5.5.1.5.1 BÁSICAS Y GENERALES

CB1 - Que los estudiantes hayan demostrado poseer y comprender conocimientos en un área de estudio que parte de la base de la
educación secundaria general, y se suele encontrar a un nivel que, si bien se apoya en libros de texto avanzados, incluye también
algunos aspectos que implican conocimientos procedentes de la vanguardia de su campo de estudio

CB2 - Que los estudiantes sepan aplicar sus conocimientos a su trabajo o vocación de una forma profesional y posean las
competencias que suelen demostrarse por medio de la elaboración y defensa de argumentos y la resolución de problemas dentro de
su área de estudio

CB3 - Que los estudiantes tengan la capacidad de reunir e interpretar datos relevantes (normalmente dentro de su área de estudio)
para emitir juicios que incluyan una reflexión sobre temas relevantes de índole social, científica o ética

CB4 - Que los estudiantes puedan transmitir información, ideas, problemas y soluciones a un público tanto especializado como no
especializado

CB5 - Que los estudiantes hayan desarrollado aquellas habilidades de aprendizaje necesarias para emprender estudios posteriores
con un alto grado de autonomía

5.5.1.5.2 TRANSVERSALES

CT3 - Resolver problemas de forma crítica, creativa e innovadora en su ámbito de estudio.

CT4 - Trabajar de forma autónoma y en equipo con responsabilidad e iniciativa.

CT5 - Comunicar información de forma clara y precisa a audiencias diversas.

5.5.1.5.3 ESPECÍFICAS
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CE1 - Reconocer los conceptos fundamentales de la empresa, sus funciones, en especial el Marketing, en un entorno global

5.5.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD

Actividades Introductorias 4 100

Estancia de prácticas 560 100

Mecanismos de coordinación y
seguimiento de las prácticas externas

24 100

Memoria de prácticas externas 12 0

5.5.1.7 METODOLOGÍAS DOCENTES

Prácticas Externas

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACIÓN

SISTEMA DE EVALUACIÓN PONDERACIÓN MÍNIMA PONDERACIÓN MÁXIMA

Estancia de prácticas 60.0 75.0

Mecanismos de coordinación y
seguimiento de prácticas externas

5.0 15.0

Memoria de prácticas externas 15.0 25.0

NIVEL 2: Trabajo de Fin de Grado

5.5.1.1 Datos Básicos del Nivel 2

CARÁCTER Trabajo Fin de Grado / Máster

ECTS NIVEL 2 6

DESPLIEGUE TEMPORAL: Anual

ECTS Anual 1 ECTS Anual 2 ECTS Anual 3

ECTS Anual 4 ECTS Anual 5 ECTS Anual 6

6

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA

Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE MENCIONES

No existen datos

NIVEL 3: Trabajo de Fin de Grado/ Bachelor's Degree Final Project

5.5.1.1.1 Datos Básicos del Nivel 3

CARÁCTER ECTS ASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL

Trabajo Fin de Grado / Máster 6 Anual

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Anual 1 ECTS Anual 2 ECTS Anual 3

ECTS Anual 4 ECTS Anual 5 ECTS Anual 6

6

LENGUAS EN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALÁN EUSKERA
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Sí No No

GALLEGO VALENCIANO INGLÉS

No No Sí

FRANCÉS ALEMÁN PORTUGUÉS

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

El estudiante será capaz de:

· Integrar los conocimientos adquiridos sobre diversas disciplinas impartidas a lo largo del Grado en un trabajo de descripción y análisis

· Recopilar e interpretar datos e informaciones sobre las que fundamentar sus conclusiones

· Revisar los procedimientos de la investigación: búsqueda documental, recogida de datos, análisis e interpretación y redacción de un trabajo final. Sintetizar las
ideas fundamentales de las fuentes utilizadas

· Presentar un proyecto y defenderlo frente a un tribunal.

5.5.1.3 CONTENIDOS

El Trabajo Fin de Grado consiste en la realización, en grupos de 2 estudiantes, y excepcionalmente de forma individual, de un proyecto, estudio o me-
moria que recoja los conocimientos, habilidades, aptitudes, actitudes y destrezas recibidas, adquiridas y desarrolladas por los estudiantes a lo largo
de los años invertidos en el Grado. Dicho trabajo será supervisado por uno o más tutores académicos y su valoración será individual en función de la
aportación de cada estudiante.

El trabajo deberá recoger y estará encaminado a la aplicación de las competencias generales y específicas asociadas al grado estudiado.

Normativa TFG de la URV: http://wwwa.urv.cat/la_urv/3_organs_govern/secretaria_general/legislacio/2_propia/auniversitaria/docencia/html/
norm_treball_fi_grau.htm

Próximamente se elaborará la Normativa de TFG de ESIC, y se aprobará por la URV.

5.5.1.4 OBSERVACIONES

Mecanismo de selección de trabajos:

La autoridad académica competente publicará las áreas de conocimiento donde los alumnos podrán realizar su trabajo de TFG. A modo informativo,
se incluyen a continuación las temáticas de los trabajos TFG para los Grados de Marketing que ESIC imparte en otros campus

1.- Plan de Marketing de una empresa o línea de un negocio.

2.- Plan de Marketing para el lanzamiento de un nuevo producto o servicio.

3.- Realización de un trabajo de investigación de mercados.

4.- Desarrollo de una iniciativa emprendedora en el ámbito del marketing.

5.- Internacionalización de productos o servicios.

6.- Marketing y RSC

El alumno, mediante ficha normalizada para este proceso, y una vez realizada la matrícula en la asignatura, propondrá su temática de TFG en base a
los temas propuestos por la autoridad académica competente. Esta ficha será recepcionada por el responsable de TFG del Grado, quién validará o no
la idoniedad de la temática propuesta, y realizará la asignación del tutor. Comunicará al tutor el grupo y temática del TFG asignado e instará a la comu-
nicación inmediata de las partes.

Tutorización:

Podrán ser tutores aquellos profesores en ejercicio en el Grado, que, en base a la especificidad del trabajo, tengan especialización bien profesional o
bien investigadora. El tutor deberá planificar, desarrollar y evaluar cada una de las tres tutorías que, como mínimo, se desarrollarán para cada trabajo.
El tutor será asignado con tiempo suficiente por la autoridad académica competente. Las tutorías son de asistencia obligatoria para los alumnos. Se
realizaran de forma individual para cada grupo de TFG. El tutor, aunque el grupo sea de dos personas, deberá evaluar de forma individual el desempe-
ño de cada alumno en función de su participación en la elaboración del TFG. El tutor deberá emitir un informe detallado, valorando el trabajo realizado
por los alumnos que componen el grupo, con referencias al desarrollo del proyecto y a las peculiaridades de su elaboración. En dicho informe, se hará
constar la calificación que el tutor les asigna. La nota del tutor tendrá un peso específico en el total de la nota del TFG.

Evaluación:

Una vez el TFG tenga el visto bueno del Tutor para su presentación, éste solicitará por escrito fecha de evaluación. La autoridad académica compe-
tente publicará las fechas de defensa de cada TFG.

http://wwwa.urv.cat/la_urv/3_organs_govern/secretaria_general/legislacio/2_propia/auniversitaria/docencia/html/norm_treball_fi_grau.htm
http://wwwa.urv.cat/la_urv/3_organs_govern/secretaria_general/legislacio/2_propia/auniversitaria/docencia/html/norm_treball_fi_grau.htm
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La evaluación se realizará mediante defensa ante el Tribunal TFG.

El tribunal estará compuesto por 3 personas entre los que se encuentra el tutor (que tendrá voz pero no voto en la valoración del Tribunal). El tribunal
estará formados por profesores expertos en la materia del TFG a evaluar.

5.5.1.5 COMPETENCIAS

5.5.1.5.1 BÁSICAS Y GENERALES

CB1 - Que los estudiantes hayan demostrado poseer y comprender conocimientos en un área de estudio que parte de la base de la
educación secundaria general, y se suele encontrar a un nivel que, si bien se apoya en libros de texto avanzados, incluye también
algunos aspectos que implican conocimientos procedentes de la vanguardia de su campo de estudio

CB2 - Que los estudiantes sepan aplicar sus conocimientos a su trabajo o vocación de una forma profesional y posean las
competencias que suelen demostrarse por medio de la elaboración y defensa de argumentos y la resolución de problemas dentro de
su área de estudio

CB3 - Que los estudiantes tengan la capacidad de reunir e interpretar datos relevantes (normalmente dentro de su área de estudio)
para emitir juicios que incluyan una reflexión sobre temas relevantes de índole social, científica o ética

CB4 - Que los estudiantes puedan transmitir información, ideas, problemas y soluciones a un público tanto especializado como no
especializado

CB5 - Que los estudiantes hayan desarrollado aquellas habilidades de aprendizaje necesarias para emprender estudios posteriores
con un alto grado de autonomía

5.5.1.5.2 TRANSVERSALES

CT2 - Gestionar la información y el conocimiento mediante el uso eficiente de las TIC.

CT3 - Resolver problemas de forma crítica, creativa e innovadora en su ámbito de estudio.

CT4 - Trabajar de forma autónoma y en equipo con responsabilidad e iniciativa.

CT5 - Comunicar información de forma clara y precisa a audiencias diversas.

CT6 - Identificar el proceso de aprendizaje y la orientación académica y profesional.

5.5.1.5.3 ESPECÍFICAS

CE4 - Diseñar las distintas partes de un plan de marketing hasta su implementación

CE8 - Analizar las necesidades del consumidor y evaluar sus comportamientos en el ámbito del marketing

CE9 - Reconocer los fundamentos de la dirección comercial y la dirección de equipos comerciales

CE10 - Diseñar e implementar estrategias de marketing digital, con el apoyo de las distintas herramientas disponibles

CE3 - Diseñar e implementar decisiones estratégicas de marketing

5.5.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD

Actividades Introductorias 4 100

Mecanismos de coordinación y
seguimiento del trabajo de fin de grado

9 33.3

Elaboración del Trabajo Fin de Grado 126 0

Presentación y defensa del Trabajo Fin de
Grado

11 9.1

5.5.1.7 METODOLOGÍAS DOCENTES

Trabajo de Fin de Grado

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACIÓN

SISTEMA DE EVALUACIÓN PONDERACIÓN MÍNIMA PONDERACIÓN MÁXIMA

Elaboración del trabajo de fin de grado 60.0 80.0

Presentación y defensa del trabajo de fin
de grado

20.0 40.0
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6. PERSONAL ACADÉMICO
6.1 PROFESORADO Y OTROS RECURSOS HUMANOS

Universidad Categoría Total % Doctores % Horas %

Universidad Rovira i Virgili Otro personal
docente con
contrato laboral

69.5 34.4 78,2

Universidad Rovira i Virgili Profesor
Contratado
Doctor

19.5 100 13,6

Universidad Rovira i Virgili Ayudante Doctor 11 100 8,2

PERSONAL ACADÉMICO

Ver Apartado 6: Anexo 1.

6.2 OTROS RECURSOS HUMANOS

Ver Apartado 6: Anexo 2.

7. RECURSOS MATERIALES Y SERVICIOS
Justificación de que los medios materiales disponibles son adecuados: Ver Apartado 7: Anexo 1.

8. RESULTADOS PREVISTOS
8.1 ESTIMACIÓN DE VALORES CUANTITATIVOS

TASA DE GRADUACIÓN % TASA DE ABANDONO % TASA DE EFICIENCIA %

65 12 90

CODIGO TASA VALOR %

No existen datos

Justificación de los Indicadores Propuestos:

Ver Apartado 8: Anexo 1.

8.2 PROCEDIMIENTO GENERAL PARA VALORAR EL PROCESO Y LOS RESULTADOS

ESIC lanza en el año 2006 un Proyecto de Mejora Continua, que tiene por objetivo articular en toda la Escuela los procesos y recursos suficientes para
implantar una Política de Calidad hacia la Excelencia.

El Proyecto de Mejora, enmarcado en un Sistema de Garantía de Calidad de ESIC (SGC-ESIC), tiene como propósito articular los objetivos de calidad.
En este sistema se establece cómo ESIC utiliza sus órganos, reglamentos, criterios, procesos, etc. para mejorar la calidad de sus títulos, la selección y
promoción de su profesorado, la planificación y el desarrollo o los resultados del aprendizaje y también cómo implicar a diferentes grupos de interés en
el diseño, desarrollo, evaluación y difusión de sus actividades formativas.

Todo este Sistema de Garantía de Calidad lo encuadramos dentro de una filosofía de trabajo de Mejora Continua.

Todos los grupos de interés de ESIC (Profesores, Investigadores, Estudiantes, Personal de Administración y Gestión, Empleadores, etc.) se encuen-
tran representados en las diferentes Comisiones creadas en torno al Sistema de Calidad de ESIC.

Este seguimiento y revisión periódica de los Títulos, se evidencia en los Informes Anuales de Titulación.

A continuación se detallan los puntos claves del Informe Anual de ESIC
· PARA LA SOCIEDAD Y EL FUTURO ESTUDIANTE

o Información previa a la matrícula
o Características del plan de estudios
o Justificación del título
o Normativa de reconocimiento y transferencia de crédito
o Atribuciones profesionales del título
o Competencias que caracterizan el título
o Perfil de Ingreso y Egresado
o Datos de Matrícula
o Plazas de nuevo ingreso ofertadas
o Número de estudiantes matriculados y Bajas

· PARA EL ESTUDIANTE
o Guías docentes
o Planificación temporal del despliegue del plan de estudios
o Cambios introducidos en el Plan de Estudios (Mejoras implantadas)
o Grado de cumplimiento
o Información relativa a la extinción del plan antiguo
o Programas de movilidad
o Ratios de estudiantes en movilidad por Convenios en la Titulación
o Orientación Profesional de la Titulación
o Ratios de Orientación Profesional por curso en la Titulación
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o Prácticas Profesionales
o Inserción laboral de los egresados
o Ratios de Inserción por Actividades Profesionales
o Premios a la Excelencia
o Seguimiento muy cercano de los estudiantes
o Participación de estudiantes en los diferente Concursos y Premios
o Aula Multimedia

· PROFESORADO
o Categoría del Profesorado
o Actividad investigadora
o Calidad del Profesorado
o Programas de Movilidad del Profesorado

· OTROS RECURSOS
o Recursos físicos
o Recursos humanos (PAS)

· MEMORIA DE ACTIVIDADES
o Actividades desarrolladas

· GRADO DE IMPLANTACIÓN DEL SISTEMA DE GARANTÍA INTERNA DE CALIDAD EN LA TITULACIÓN
o Procedimientos (Mapa de Procesos)
o Políticas/Procedimientos/Manuales
o Comisión de la Titulación
o Comité Académico de Grado
o Reuniones otros equipos

· EVALUACIÓN DEL APRENDIZAJE
o Distribución de calificaciones Tasas de Rendimiento
o Análisis Evaluación del Aprendizaje
o Tasas por Materia (Rendimiento, Superación y Presentación)
o Evaluación de las Competencias del Título
o Evaluación de las Competencias a Nivel MECES

· GESTIÓN DE SUGERENCIAS Y RECLAMACIONES
o Reconocimientos por Titulación (Quejas, Felicitaciones o Sugerencias)
o Gestión de Satisfacción de Grupos de Interés
o Satisfacción de los Alumnos
o Satisfacción de Egresados
o Satisfacción de Personal Docente

- Satisfacción del Personal Docente respecto a la Titulación
- Satisfacción del Personal Docente respecto a Infraestructuras e Instalaciones

o Satisfacción de Personal No Docente
- Satisfacción de Personal no Docente respecto a la Titulación
- Satisfacción de Personal no Docente respecto a Infraestructuras y Clima Laboral

o Satisfacción Agentes Externos
o Satisfacción Prácticas Profesionales
o Satisfacción Programas de Movilidad

· RECOMENDACIONES SEÑALADAS EN INFORMES DE EVALUACIÓN EXTERNA (PROPIOS Y OFICIALES). GRADO DE IMPLANTACIÓN.

· PROPUESTAS DE MEJORA PARA CURSO SIGUIENTE
o Mejoras implantadas durante el Curso Académico
o Mejoras implantadas en cursos anteriores
o Propuestas de Mejora para el siguiente Curso Académico

· CUADRO DE INDICADORES

En ESIC se valora el progreso y los resultados de aprendizaje de los estudiantes, a través de instrumentos de recogida de información para la evalua-
ción de competencias:

· Modelos de resolución de problemas:
o Resolución de problemas.
o Prácticas y ejercicios propuestos por el profesor.
o Supuestos prácticos
o Método del caso.

· Modelos de desarrollo escrito sobre resultados de aprendizaje:
o Pruebas escritas.
o Pruebas tipo test.

· Modelos de creación:
o Trabajos (individuales o en grupo).
o Prácticas.
o Defensa y exposición de casos/trabajos.
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· Modelos de análisis:
o Evaluación o valoración de un trabajo.
o Análisis de viabilidad / selección de producto.

· Modelo conceptual:
o Trabajos de investigación
o Trabajos individuales.

Los instrumentos de recogida de información pueden ser, entre otros:
· Exámenes

· Trabajos.

· Simulaciones.

· Exposiciones.

· Tutorías.

· Participación en clase

Una vez realizado el Mapa de Competencias de cada titulación, se definirán los Sistemas de Evaluación que se detallan en el apartado 5, Sistema de
Evaluación.

9. SISTEMA DE GARANTÍA DE CALIDAD
ENLACE http://www.esic.edu/calidad

10. CALENDARIO DE IMPLANTACIÓN
10.1 CRONOGRAMA DE IMPLANTACIÓN

CURSO DE INICIO 2017

Ver Apartado 10: Anexo 1.

10.2 PROCEDIMIENTO DE ADAPTACIÓN

Durante 2017-2018 comenzaremos la docencia tanto con el 1º curso como con el 2º curso del Grado.

Los estudiantes del 2º Curso del Grado en Marketing procederán del primer Curso del Bachelor en Marketing, Titulación Propia ESIC puesta en mar-
cha durante el año académico 2016-2017, a través de un proceso de reconocimiento de la totalidad de los créditos del curso, ya que este Título Propio
se extinguirá y será sustituido por el Título Oficial.

En el apartado 4.4.D. se explian más detalles del reconocimiento de créditos del título própio al titulo oficial.

10.3 ENSEÑANZAS QUE SE EXTINGUEN

CÓDIGO ESTUDIO - CENTRO

11. PERSONAS ASOCIADAS A LA SOLICITUD
11.1 RESPONSABLE DEL TÍTULO

NIF NOMBRE PRIMER APELLIDO SEGUNDO APELLIDO

40966363M Jordi Villoro Armengol

DOMICILIO CÓDIGO POSTAL PROVINCIA MUNICIPIO

Passeig de Santa Eulàlia 4-6 08017 Barcelona Barcelona

EMAIL MÓVIL FAX CARGO

jordi.villoro@esic.edu 678678768 934142535 Director Académico del Centro
Adscrito

11.2 REPRESENTANTE LEGAL

NIF NOMBRE PRIMER APELLIDO SEGUNDO APELLIDO

39869760L DOMÈNEC SAVI PUIG VALLS

DOMICILIO CÓDIGO POSTAL PROVINCIA MUNICIPIO

Universitat Rovira i Virgili C/
Escorxador s/n

43003 Tarragona Tarragona

EMAIL MÓVIL FAX CARGO

vr.academic@urv.cat 615182834 977559714 Vicerrector de Programación
Académica y Docencia

El Rector de la Universidad no es el Representante Legal
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Ver Apartado 11: Anexo 1.

11.3 SOLICITANTE

El responsable del título no es el solicitante

NIF NOMBRE PRIMER APELLIDO SEGUNDO APELLIDO

39874020R Eduard Prats Cot

DOMICILIO CÓDIGO POSTAL PROVINCIA MUNICIPIO

Calle Santaló 36 08021 Barcelona Barcelona

EMAIL MÓVIL FAX CARGO

eduard.prats@esic.edu 699447104 934142535 Director General ESIC
Cataluña



Identificador : 2503592 Fecha : 14/02/2022

BORRADOR

71 / 80

Apartado 2: Anexo 1
Nombre : Apartado 2_Memoria GRMK_Modifica plaas_para v2022.pdf

HASH SHA1 : 4908681574D7EAD2CF88C4E9E5172EE815539C09

Código CSV : 473141863649372359648430
Ver Fichero: Apartado 2_Memoria GRMK_Modifica plaas_para v2022.pdf

https://sede.educacion.gob.es/cid/473141863649372359648430.pdf


Identificador : 2503592 Fecha : 14/02/2022

BORRADOR

72 / 80

Apartado 4: Anexo 1
Nombre : Aparado_4.1_grado_marketing.pdf

HASH SHA1 : 43EF871F86B2A7B1DCC4ECB31E394B7FDC8A84B0

Código CSV : 234145199092007280186876
Ver Fichero: Aparado_4.1_grado_marketing.pdf

https://sede.educacion.gob.es/cid/234145199092007280186876.pdf


Identificador : 2503592 Fecha : 14/02/2022

BORRADOR

73 / 80

Apartado 5: Anexo 1
Nombre : Apartado 5.1_Planficación enseñanza.pdf

HASH SHA1 : 46B1D7893F59DF4DD63F6670B9412376ADAA4AE9

Código CSV : 331903735681382090677102
Ver Fichero: Apartado 5.1_Planficación enseñanza.pdf

https://sede.educacion.gob.es/cid/331903735681382090677102.pdf


Identificador : 2503592 Fecha : 14/02/2022

BORRADOR

74 / 80

Apartado 6: Anexo 1
Nombre : Apartado 6.1_Personal académico.pdf

HASH SHA1 : E558DBBB629A3B431B3DEB941E136CC2E504EC84

Código CSV : 331993826629237785513103
Ver Fichero: Apartado 6.1_Personal académico.pdf

https://sede.educacion.gob.es/cid/331993826629237785513103.pdf


Identificador : 2503592 Fecha : 14/02/2022

BORRADOR

75 / 80

Apartado 6: Anexo 2
Nombre : Apartado 6.2_Otros recursos humanos.pdf

HASH SHA1 : F5632A2DDAB257CC9348A09F2DD7276466290DA8

Código CSV : 331929869950435389342533
Ver Fichero: Apartado 6.2_Otros recursos humanos.pdf

https://sede.educacion.gob.es/cid/331929869950435389342533.pdf


Identificador : 2503592 Fecha : 14/02/2022

BORRADOR

76 / 80

Apartado 7: Anexo 1
Nombre : Apartado 7_Memoria GRMK_Modifica plazas_para v2022.pdf

HASH SHA1 : 7E10604F3DE7495737B00A08F78146B327B238E5

Código CSV : 473138264232533460383819
Ver Fichero: Apartado 7_Memoria GRMK_Modifica plazas_para v2022.pdf

https://sede.educacion.gob.es/cid/473138264232533460383819.pdf


Identificador : 2503592 Fecha : 14/02/2022

BORRADOR

77 / 80

Apartado 8: Anexo 1
Nombre : Apartado_8.1_grado_marketing.pdf

HASH SHA1 : A40D42248227CAF9485CC1848BF2145905F101B3

Código CSV : 234145558609543094818206
Ver Fichero: Apartado_8.1_grado_marketing.pdf

https://sede.educacion.gob.es/cid/234145558609543094818206.pdf


Identificador : 2503592 Fecha : 14/02/2022

BORRADOR

78 / 80

Apartado 10: Anexo 1
Nombre : Apartado_10.1_grado_marketing.pdf

HASH SHA1 : B574749B84457749D3D12D12E01ACC62E0FFA4B4

Código CSV : 234145647269494395226120
Ver Fichero: Apartado_10.1_grado_marketing.pdf

https://sede.educacion.gob.es/cid/234145647269494395226120.pdf


Identificador : 2503592 Fecha : 14/02/2022

BORRADOR

79 / 80

Apartado 11: Anexo 1
Nombre : Delegacio modificacions 2018.pdf

HASH SHA1 : F53A869C7896E19E47CB52FEBC1A5EF1750016FE

Código CSV : 331906402479272199675545
Ver Fichero: Delegacio modificacions 2018.pdf

https://sede.educacion.gob.es/cid/331906402479272199675545.pdf


Identificador : 2503592 Fecha : 14/02/2022

BORRADOR

80 / 80


	IMPRESO SOLICITUD PARA VERIFICACIÓN DE TÍTULOS OFICIALES
	Apartado 1. Descripción del título
	Apartado 2. Justificación
	Apartado 3. Competencias
	Apartado 4. Acceso y admisión de estudiantes
	Apartado 5. Planificación de las enseñanzas
	Apartado 6. Personal académico
	Apartado 7. Recursos materiales y servicios
	Apartado 8. Resultados previstos
	Apartado 9. Sistema de garantía de calidad
	Apartado 10. Calendario de implantación 
	Apartado 11. Personas asociadas a la solicitud 




 


2. JUSTIFICACIÓN, ADECUACIÓN DE LA PROPUESTA Y 


PROCEDIMIENTOS 
 


 


2.1. Justificación del interés del título propuesto 


 


2.1.1. Justificación de la línea en castellano 


 


La justificación del título propuesto se basa en cuatro importantes pilares que 


desarrollaremos a nivel conceptual a lo largo de este capítulo: 


 


o El grado propuesto ofrece altas tasas de empleabilidad e inserción laboral. 


o Es un grado actual, que cubre necesidades actuales. 


o Es un grado oportuno. 


o ESIC, con gran experiencia en la formación superior en Marketing 


▪ Con más de 50 años de experiencia en la formación superior en 


Marketing 


▪ Con 3 Grados en Marketing (Madrid – URJC; Valencia –UMH; 


Zaragoza – USJ) 


▪ La red de alumni en Marketing más grande y antigua de España. 


▪ Único miembro del CIM en España (Chartered Institute of 


Marketing) 


▪ Referente en la Investigación en el Área del Marketing 


 


Los pilares de actualidad y oportunidad, serán desarrollados en el apartado a) 


Justificación del Interés del Título. El pilar de empleabilidad, será desarrollado en 


el apartado d) Potencialidad del entorno productivo. 


 


Desarrollamos a continuación el pilar que hace referencia a la experiencia y solvencia 


de ESIC en la formación superior en Marketing: 


 


- Con más de 50 años de experiencia en la formación superior en Marketing 


http://esic.edu/actualidad/esic-cumple-50-anos/ 


 


- Con 3 Grados en Marketing (Madrid – URJC; Valencia –UMH; Zaragoza – 


USJ) 
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http://esic.edu/actualidad/esic-cumple-50-anos/

https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=473141863649372359648430





Actualmente ofrece 3 Grados en Marketing, en sus campus de Madrid, Valencia y 


Zaragoza. Este apartado se desarrollará mejor en el apartado 2.4 -Coherencia con el 


potencial de la Institución. 


http://www.esic.edu/es/grado-oficial-marketing/ 


http://www.esic.edu/es/grado-oficial-marketing-zaragoza/ 


http://www.esic.edu/es/grado-oficial-gestion-comercial-marketing-valencia/ 


 


- La red “alumni”; la más grande y antigua red de profesionales del 


marketing de España. 


Alumni es la "Asociación de Antiguos Alumnos de ESIC", fue creada en 1972 y en la 


actualidad cuenta con 50.000 antiguos alumnos, colectivo formado principalmente 


por profesionales del mundo empresarial, titulados en ESIC. 


http://www.esic.edu/grado/experience/aesic/ 


 


- Único miembro del CIM en España. 


ESIC, único miembro español del CIM, The Chartered Institute of Marketing 


ESIC es el único centro de estudios reconocido en España por el CIM. 


http://www.cim.co.uk/learning/study-centres/where-to-study/ 


 


- Referente en la Investigación en el Área del Marketing: Revistas Científicas 


ESIC y Congresos internacionales de Marketing ESIC. 


 


- Revistas Científicas ESIC. 


Con el fin de facilitar la divulgación de los trabajos de investigación, los 


artículos y los estudios de la comunidad científica, ESIC facilita tres soportes 


impresos dónde profesores e investigadores podrán compartir sus hallazgos. 


 


ESIC Market. ESIC Market es una publicación periódica destinada al fomento 


de la investigación académica y a la divulgación de conocimientos 


empresariales, que pone especial énfasis en contenidos relacionados con el 


marketing en cualquiera de sus perspectivas. Comenzó su edición en 1970 


 


Con ello se pretende potenciar el desarrollo de la investigación y servir de 


enlace entre académicos e investigadores de todo el mundo, dando a conocer 


sus trabajos en inglés y español. 


HTTP://WWW.ESIC.EDU/INSTITUCION/FACULTY-ESICMARKET/ 
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Esta revista tiene un gran impacto en el mundo académico, prueba de ello son 


las numerosas bases de datos donde está referenciada. Ver “Indicadores de 


calidad” en el siguiente link: 


http://www.esic.edu/editorial/editorial_revista_esic.php 


 


Revista Española de Investigación de Marketing ESIC. Es una revista 


semestral de carácter específico, que ofrece un marco de difusión y debate 


entre las actuales líneas de investigación del área de marketing. Su comité 


editorial está formado por especialistas de reconocido prestigio que garantizan 


un riguroso y objetivo proceso de evaluación de los trabajos presentados. 


Algunos de los temas que incluye la revista son: marketing de relaciones, 


estratégico, comportamiento del consumidor, estrategias de marca, 


marketing de servicios, decisiones sobre precios, producto, etc. 


HTTP://WWW.ESIC.EDU/REIMKE/ 


 


En la actualidad la Revista Española de Investigación de Marketing ESIC está 


reconocida o indexada en las siguientes bases de datos: 


http://www.esic.edu/reimke/indicadores_es.php 


 


ADResearch ESIC. Revista internacional de investigación en comunicación, 


de carácter semestral y fundada en 2010. 


 


Está dirigida a profesores e investigadores de ámbito universitario en las áreas 


de comunicación, publicidad y redes sociales. 


 


Entre sus contenidos se podrán encontrar investigaciones, reflexiones y 


análisis sobre todos aquellos aspectos que intentamos comprender del mundo 


de la comunicación. Por ejemplo, la planificación de la comunicación, la 


publicidad, las relaciones públicas, el marketing directo, el patrocinio y 


mecenazgo, las promociones y todo tipo de nuevas tendencias en 


comunicación. Por tanto, el ámbito de investigación es tan extenso como 


interesante, y dispuesto para que todo aquel que tenga algo que decir sobre 


investigación en comunicación, tenga un medio a su disposición para 


compartirlo. 


HTTP://ADRESEARCH.ESIC.EDU/ 


Para conocer su impacto: 


http://adresearch.esic.edu/indices-de-impacto/ 


Más información sobre las revistas de investigación de ESIC en: 
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HTTP://WWW.ESIC.EDU/INSTITUCION/REVISTAS-INVESTIGACION/ 


 


ESIC, además de contar con estas revistas científicas, cuenta con un número 


relevante de investigadores que cada año publican artículos académicos en 


revistas de prestigio dentro del ámbito del marketing, la empresa y la 


comunicación. Para obtener información específica, visitar las memorias de 


investigación que ESIC pública cada año donde recoge la actividad 


investigadora de sus profesores en:  


Memoria investigación 2014-15: 


http://www.esic.edu/pdf/memoria_de_investigacion_esic_2014_2015.pdf 


Memoria investigación 2013-14:  


http://www.esic.edu/pdf/memoria_de_investigacion_esic_2013_2014.pdf 


Memoria investigación 2012-13 


http://www.esic.edu/pdf/memoria_investigacion_2012-2013.pdf 


 


- Congresos internacionales de Marketing ESIC. 


ESIC organiza el Simposium Internacional de Marketing Turístico IMAT. En el 


verano del 2016 se ha celebrado su tercera edición. 


http://imat-symposium.com/ 


 


2.1.2. Justificación de la línea en inglés 


 


ESIC Business and Marketing School, como centro adscrito a la Universidad 


Rovira i Virgili, quiere incorporar la posibilidad de poder impartir el Grado en 


Marketing en la modalidad inglés, agregándolo así a la actual oferta en la modalidad 


castellano. 


La justificación de esta decisión se basa en los siguientes puntos: 


1) La empleabilidad y el inglés; Estudiar un grado en inglés aumenta la 


empleabilidad de sus egresados y además este factor es más notorio en 


Cataluña. 


 


2) Aumento de la previsión de demanda por el aumento de estudiantes 


internacionales; Cataluña es el destino favorito de estudiantes extranjeros, 


que además muestran un crecimiento constante en los últimos años. 


 


3) El Grado en Marketing en inglés está consolidado en la oferta 


académica de la universidad catalana; 9 de las 10 titulaciones en 


marketing ofrecidas por las universidades catalanas, ofrecen ya estudios en 


lengua inglesa. 


 


4) Vocación internacional de ESIC Business and Marketing School; ESIC 


ofrece ya 2 titulaciones en inglés, a la que incorporaría el presente grado, 


más otras dos bilingües (1º y 2º en castellano y 3º y 4º en inglés).  


Pasamos a desarrollar cada uno de los puntos:  
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1) La empleabilidad y el inglés  


Estudiar un grado en inglés aumenta la empleabilidad de sus egresados y además 


este factor es más notorio en Cataluña. 


1.1 El idioma inglés, omnipresente como requisito en las ofertas de empleo 


Según el último Informe Infoempleo Adecco sobre Oferta y Demanda de empleo en 


España1 de 2016, el conocimiento de idiomas es uno de los elementos fundamentales 


de la empleabilidad. Dominar varias lenguas se está convirtiendo en un requisito 


imprescindible, no solo para poder desarrollar una carrera profesional de éxito, sino 


también para poder acceder a determinados puestos de trabajo especialmente en 


ciertos sectores. 


Dicho informe señala que el porcentaje de ofertas de empleo que requieren contar 


con el conocimiento de algún idioma extranjero se ha incrementado en el último año 


hasta alcanzar el 34,7%, más de un punto porcentual por encima del año anterior. 


“Un año más, el inglés se reafirma como el idioma más demandado por las 


empresas en nuestro país. La lengua que domina el mundo de los negocios se 


mantiene como requisito imprescindible en el 92,33% de las ofertas en las 


que se solicita algún idioma (ADECO, 2016)”. 


Si nos centramos en el área del Marketing, esta ratio aumenta hasta el 39,65%, 


siendo ésta de las primeras áreas funcionales con mayor demanda de profesionales 


con inglés, como podemos observar en el siguiente cuadro. 


 
 


Solicitud de idiomas por áreas 


funcionales 


 


 


Fuente: Informe Infoempleo Adecco sobre oferta y demanda de 


empleo en España 


 


Conocer un idioma aumenta un 37% las posibilidades de encontrar un empleo, tal y 


como afirma la  firma de consultoría especializada en búsqueda de talento Ranstad, 


en enero de 20172.  


 
1 INFOEMPLEO, https://adecco.es/wp-content/uploads/2017/11/Informe-


Infoempleo-Adecco.-Oferta-y-demanda-de-empleo.pdf, fecha de consulta 19 de 


marzo de 2019 
2 RANSTAD, https://www.randstad.es/nosotros/sala-prensa/el-conocimiento-de-


idiomas-aumenta-un-37-las-posibilidades-de-encontrar-empleo/, fecha de consulta 


19 de febrero de 2019 
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Así mismo, según esta misma consultora, el 80% de los puestos de trabajo dirigidos 


a perfiles medios y directivos exigen como requisito indispensable el conocimiento de 


inglés3.  


El inglés además se ha consolidado como el idioma de la empresa,  como lo 


demuestra el estudio EF English Proficiency Index4, mostrándolo como el idioma 


preferido para “hacer negocios” 


Podemos así concluir que estudiar un grado en inglés, aumentará la empleabilidad 


de sus egresados. 


 


1.2 Cataluña, dónde más candidatos con inglés se demandan 


Las comunidades autónomas que solicitan más candidatos con conocimientos de 


idiomas extranjeros son, en orden descendente, Cataluña, País Vasco, Comunidad de 


Madrid, Comunidad Valenciana e Islas Baleares, estando todas ellas por encima de 


la media nacional. En estas cinco comunidades autónomas el requerimiento 


idiomático ha crecido con respecto al año anterior, y su solicitud media supera el 


35% de las ofertas de empleo. Siendo este dato de suma relevancia para nuestra 


justificación.  


 


 


 
 


Requerimientos de idiomas en las ofertas de empleo por Comunidades 
Autónomas 


 


% de ofertas que indica idioma    % sobre las ofertas que especifican 


idiomas  


CCAA 2016 201


5 


Inglés Francé


s 


Alemá


n 


Italia


no 


Portugu


és 


Otros 


Cataluña 43,11


% 


42,31% 93,07


% 


12,40


% 


6,15


% 


2,05


% 


0,71% 21,17


% País Vasco 42,85


% 


41,72% 90,43


% 


12,29


% 


6,78


% 


0,38


% 


0,20% 5,14% 


Comunidad de 


Madrid 


39,41


% 


38,86% 91,79


% 


10,52


% 


7,47


% 


0,31


% 


0,34% 16,09


% Comunidad 
 Valenciana 
      
 
                   


35,59


% 


31,65% 89,16


% 


7,29


% 


12,85


% 


5,50


% 


0,40% 10,67


% 
Islas Baleares 35,30


% 


28,75% 92,26


% 


8,29


% 


19,02


% 


8,41


% 


0,84% 2,18% 


Canarias 34,41


% 


26,58% 90,65


% 


8,62


% 


10,85


% 


6,62


% 


0,20% 7,18% 


Andalucía 29,69


% 


31,42% 79,74


% 


5,93


% 


6,79


% 


1,18


% 


1,99% 1,13% 


Navarra 24,77


% 


35,81% 98,60


% 


6,29


% 


6,17


% 


1,09


% 


5,22% 13,19


% Región de 


Murcia 


22,34


% 


22,32% 97,18


% 


7,36


% 


6,62


% 


0,37


% 


0,56% 4,77% 


Aragón 22,08


% 


23,15% 91,74


% 


4,54


% 


8,04


% 


0,26


% 


1,83% 2,51% 


Castilla-La 


Mancha 


21,20


% 


22,03% 92,71


% 


5,40


% 


5,94


% 


0,44


% 


0,13% 1,74% 


España 2016 34,73


% 


33,38% 92,33


% 


7,24


% 


7,37


% 


0,81


% 


1,26% 8,91% 


                     Fuente: Informe Infoempleo Adecco sobre oferta y demanda de empleo en 
España 


 


 
3 RANSTAD, https://www.randstad.es/nosotros/sala-prensa/el-80-de-las-ofertas-


laborales-para-perfiles-medios-y-directivos-exigen-conocimiento-de-ingles/, fecha 


de consulta 19 de febrero de 2019 


 
4 EDUCATION FIRST, en diario ABC, 


http://www.abc.es/gestordocumental/uploads/Sociedad/Education-First2012.pdf, 


fecha de consulta 19 de febrero de 2019 
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2) Aumento de la previsión de demanda por el aumento de estudiantes 


internacionales; Cataluña es el destino favorito de estudiantes extranjeros, 


que además muestran un crecimiento constante en los últimos años 


 


2.1 Cataluña como destino favorito de estudiantes extranjeros 


 


Barcelona es el destino que mayor número de peticiones registra en los programas 


de intercambio internacional de estudiantes de Erasmus+5 


“La ciudad que más atrae a los Erasmus que llegan a España es Barcelona, 


seguida de Valencia, Granada y Madrid. La capital catalana reúne todos los 


atractivos que un joven estudiante pueda desear: buen clima, mar, universidades 


reconocidas, espíritu emprendedor, amplia oferta cultural y un marcado aire 


cosmopolita (LIBERTAD DIGITAL, 2018)” 


Además, las universidades catalanas acaparan el segundo puesto en matriculaciones 


de estudiantes internacionales, con más de 4.000 matrículas en el curso 2017-2018, 


lo que supone el 20% del total, tal y como podemos observar en el siguiente cuadro. 


 


Total matrículas de estudiantes internacionales 


 
Fuente: Ministerio de Educación y Formación Profesional 


 


2.2 La matriculación de estudiantes internacionales en Cataluña crece cada 


año 


El Ministerio de Educación nos confirma este dato mediante las estadísticas de las 


matrículas de los alumnos internacionales en Cataluña, que han sufrido un 


crecimiento mantenido desde 2014 hasta el pasado 2018, empezando con una cifra 


de 3.031 hasta alcanzar la cifra de 4.290 alumnos internacionales en universidades 


catalanas, creciendo así más de un 40% en cuatro años. 


 


Número de matrículas de estudiantes internacionales en universidades 


catalanas 


 
Fuente: Ministerio de Educación y Formación Profesional 


 


3) El Grado en Marketing en inglés está consolidado en la oferta 


académica de la universidad catalana 


 


 
5 https://www.libertaddigital.com/espana/2018-11-26/los-destinos-erasmus-mas-


solicitados-por-los-estudiantes-espanoles-1276628449/  


 


 Total % Unión Europea (28) Resto de Europa EE.UU. y Canadá América Latina y Caribe Norte de África Resto de África Asia y Oceanía


 2017-2018 2017-2018 2017-2018 2017-2018 2017-2018 2017-2018 2017-2018


    Total 21.225 8.844 1.719 272 5.730 561 1.689 2.410


    Andalucía 1.713 8% 582 149 41 368 77 350 146


    Aragón 410 2% 239 15 . 57 16 34 49


    Asturias (Principado de) 85 0% 20 3 . 50 6 4 2


    Balears (Illes) 214 1% 97 14 3 63 5 19 13


    Canarias 430 2% 185 25 . 157 16 23 24


    Cantabria 232 1% 28 22 1 159 13 4 5


    Castilla - La Mancha 221 1% 84 11 . 46 41 21 18


    Castilla y León 1.337 6% 486 72 43 358 36 90 252


    Cataluña 4.290 20% 1.743 668 32 977 69 350 451


    Comunitat Valenciana 2.619 12% 1.326 220 25 491 62 250 245


    Estado 2.305 11% 850 167 19 989 95 130 55


    Extremadura 64 0% 24 1 . 23 8 6 2


    Galicia 301 1% 88 10 2 116 7 23 55


    Madrid (Comunidad de) 5.098 24% 2.535 238 55 1.016 67 210 977


    Murcia (Región de) 695 3% 290 47 4 197 9 117 31


    Navarra (Comunidad 


Foral de) 531 3% 83 17 33 345 10 11 32


    País Vasco 372 2% 100 26 9 149 17 38 33


    Rioja (la) 308 1% 84 14 5 169 7 9 20


Total Universidades


 TOTAL Unión Europea (28) Resto de Europa EE.UU. y Canadá


América Latina y 


Caribe Norte de África Resto de África Asia y Oceanía


2017-2018 4.290 1.743 668 32 977 69 350 451


2016-2017 3.970 1704 531 25 952 59 352 347


2015-2016 3.673 1493 535 34 898 318 48 347


2014-2015 3.031 1163 475 27 794 46 255 271


        Curso
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9 de las 10 titulaciones en marketing ofrecidas por las universidades 


catalanas, ofrecen estudios en lengua inglesa. 


Como podemos observar en el siguiente cuadro, tan sólo la UOC no ofrece la 


posibilidad de estudiar su Grado en Marketing e Investigación de Mercados en 


lengua inglesa. 


 


 


Listado de Grados en Marketing ofertados en Cataluña por idioma 


 
Fuente: RUCT 


 


Aun así, todavía queda mucho camino que recorrer, según el Profesor 


Olivella6  (2017)  


“A la Academia española le cuesta ser políglota. Pese a que uno de sus 


objetivos sea atraer alumnos internacionales, el inglés sigue siendo su 


asignatura pendiente. “Son una minoría las universidades públicas que 


tienen programas en esta lengua. Mientras que algunas privadas los ofertan 


de forma sistemática (Olivella, 2017)” 


 


4) Vocación internacional de ESIC Business and Marketing School 


 


ESIC ofrece ya 2 titulaciones en inglés, a la que incorporaría el presente 


grado, más otras dos bilingües (1º y 2º en castellano y 3º y 4º en inglés).  


 


ESIC cuenta en su porfolio con dos titulaciones en inglés en su campus de Madrid y 


otras dos titulaciones más en formato bilingüe, donde 1º y 2º se estudian en 


castellano y 3º y 4º en Ingles, una en su campus de Madrid, y otra en su campus 


de Valencia. 


 
6 en EL PAIS 


https://elpais.com/economia/2017/05/19/actualidad/1495211748_107783.html  


Título Universidad


Lenguas 


en las 


que se 


imparte


Plazas 


Ofertadas 


según 


RUCT


Graduado o Graduada en Marketing e Investigación de Mercados por la Universitat Oberta de Catalunya   Universitat Oberta de Catalunya 


Castellan


o


Catalán


800


Graduado o Graduada en Marketing por la Universidad de Girona   Universidad de Girona 


Castellan


o


Catalán


Inglés


70


Graduado o Graduada en Marketing y Comunicación Digital por la Universidad Politécnica de Catalunya   Universidad Politécnica de Catalunya 


Castellan


o


Catalán


Inglés


40


Graduado o Graduada en Marketing y Comunicación Digital por la Universidad Politécnica de Catalunya   Universidad Politécnica de Catalunya 


Castellan


o


Catalán


Inglés


110


Graduado o Graduada en Marketing y Comunicación Empresarial por la Universidad de Vic-Universidad Central de 


Catalunya  


Universidad de Vic-Universidad Central de 


Catalunya 


Catalán


Inglés
50


Graduado o Graduada en Marketing y Comunidades Digitales por la Universidad Pompeu Fabra   Universidad Pompeu Fabra 


Castellan


o


Catalán


Inglés


120


Graduado o Graduada en Marketing y Dirección Comercial por la Universitat Abat Oliba CEU   Universitat Abat Oliba CEU 


Castellan


o


Catalán


Inglés


50


Graduado o Graduada en Negocios y Marketing Internacionales por la Universidad Pompeu Fabra   Universidad Pompeu Fabra 


Castellan


o


Catalán


Inglés


110


Graduado o Graduada en Publicidad, Marketing y Relaciones Públicas por la Universidad de Vic-Universidad Central de 


Catalunya  


Universidad de Vic-Universidad Central de 


Catalunya 


Castellan


o


Catalán


Inglés


120


Graduado o Graduada en Publicidad, Relaciones Públicas y Marketing por la Universidad Ramón Llull  Universidad Ramón Llull 


Castellan


o


Catalán


Inglés


130
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2.1.3. Justificación de la solicitud de ampliación de plazas 


De acuerdo con la evolución de la demanda de los últimos años, donde en los últimos 3 cursos 
la preinscripción universitaria para el grado de marketing ha crecido un 47%, y teniendo en 
cuenta que este crecimiento se ha producido en un contexto de crisis sanitaria y económica 
(preinscripción cursos 2020-2021 y 2021-2022), prevemos un incremento de la demanda. 


 


 


 


Del mismo modo, durante la preinscripción y matriculación del curso académico 2021-2022 el 
crecimiento de la demanda nos llevó a solicitar el 10% adicional de las plazas confirmadas para 
dar respuesta al mercado. Del total de 110 plazas disponibles, finalmente tuvimos 121 
estudiantes matriculados (110 + 10%), por lo que consideramos que el incremento de plazas 
podrá dar respuesta a la demanda del grado los próximos años. 


 


 


 


Las nuevas plazas (30) quedarán distribuidas al 50% para la modalidad en castellano 


y 50% para la modalidad en inglés, de modo que: 


 


- Modalidad castellano: 80 plazas actual + 15 nuevas plazas. Total: 95 plazas 


- Modalidad inglés: 30 plazas actual + 15 nuevas plazas. Total: 45 plazas 


- Total plazas con la actual solicitud: 140. 


 


El incremento del número de plazas no supone un incremento del número de grupos 


y, por lo tanto, no hay una necesidad de nuevos espacios ni de crecimiento de 


claustro. 


 


Como podrá revisarse en el apartado 7 de dicha memoria, el incremento del número 


de plazas se asume con la redistribución de los grupos/aula, optimizando así los 


espacios. 


 


En relación al claustro, se mantiene una ratio 1/16 que asegura los estándares de 


calidad de docencia según el Artículo 7 del Real Decreto 640/2021, de 27 de julio, de 


creación, reconocimiento y autorización de universidades y centros universitarios, y 


acreditación institucional de centros universitarios. 


2019-2020 2020-2021 2021-2022


Modalidad castellano 73 78 111


Modalidad inglés 26 24 35


Total 99 102 146


Tabla Evolución preinscripción Grado de Marketing


2019-2020 2020-2021 2021-2022


Modalidad castellano 63 64 86


Modalidad inglés 26 24 35


Total 89 88 121


Tabla Evolución matriculación Grado de Marketing


C
SV


: 4
73


14
18


63
64


93
72


35
96


48
43


0 
- V


er
ifi


ca
bl


e 
en


 h
ttp


s:
//s


ed
e.


ed
uc


ac
io


n.
go


b.
es


/c
id


 y
 C


ar
pe


ta
 C


iu
da


da
na


 h
ttp


s:
//s


ed
e.


ad
m


in
is


tra
ci


on
.g


ob
.e


s



https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=473141863649372359648430





 


 


 


Número de plazas de nuevo ingreso ofertadas en el 1er 
año de implantación: 


140 
  


Número de plazas de nuevo ingreso ofertadas en el 2n 
año de implantación: 


140 
  


Número de plazas de nuevo ingreso ofertadas en el 3er 
año de implantación: 


140 
  


Número de plazas de nuevo ingreso ofertadas en el 4º 
año de implantación: 


140 
  


TOTAL estudiantes 560   


Total PDI* 46   


Ratio PDI/estudiantes   1/16   


Tabla Ratio PDI/estudiantes 
  


* Esta ratio se entiende con personal docente e investigador computado en régimen de dedicación a tiempo 
completo o su equivalente a tiempo parcial. 


 


 
 


a) Justificación del interés del título y relevancia en relación 
con la programación y planificación de títulos del Sistema 


Universitari Català 
 


 


El grado en Marketing es un grado actual, que cubre necesidades actuales. 


 


 Existe una gran evolución de los requerimientos para el proceso de verificación de 


titulaciones universitarias, tanto por parte de AQU, como por ANECA. El grado 


propuesto está acorde con estos nuevos requerimientos, tanto a nivel competencial, 


como de resultados del aprendizaje, MECES, etc. 


 


Como ejemplo, el Grado propuesto contempla los requerimientos para el desarrollo 


competencial expuestos en el Libro Blanco para el diseño de las titulaciones 


universitarias en el marco de la economía digital, publicado por el Ministerio 


de Industria, Energía y Turismo. 


http://www.agendadigital.gob.es/planes-


actuaciones/Bibliotecacontenidos/Material%20Formaci%C3%B3n%20de%20excele


ncia/Libro-Blanco.pdf 


 


Además, su enfoque encaja con la demanda social de “competencias y 


habilidades digitales”. Así lo refleja La Fundación para las Tecnologías de la 


Información, en su estudio “Manifiesto Competencias Digitales, eSkills for Jobs 


C
SV


: 4
73


14
18


63
64


93
72


35
96


48
43


0 
- V


er
ifi


ca
bl


e 
en


 h
ttp


s:
//s


ed
e.


ed
uc


ac
io


n.
go


b.
es


/c
id


 y
 C


ar
pe


ta
 C


iu
da


da
na


 h
ttp


s:
//s


ed
e.


ad
m


in
is


tra
ci


on
.g


ob
.e


s



http://www.agendadigital.gob.es/planes-actuaciones/Bibliotecacontenidos/Material%20Formaci%C3%B3n%20de%20excelencia/Libro-Blanco.pdf

http://www.agendadigital.gob.es/planes-actuaciones/Bibliotecacontenidos/Material%20Formaci%C3%B3n%20de%20excelencia/Libro-Blanco.pdf

http://www.agendadigital.gob.es/planes-actuaciones/Bibliotecacontenidos/Material%20Formaci%C3%B3n%20de%20excelencia/Libro-Blanco.pdf

https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=473141863649372359648430





2014”, publicado en Enero de 2015, dentro del marco “eSkill Industry Leadership 


Board”, en el marco del Foro Europeo de Competencias Digitales. 


HTTP://WWW.FTI.ES/CONTENT/MANIFIESTO-COMPETENCIAS-DIGITALES-ESKILLS-


JOBS-2014 


 


Este enfoque también está totalmente alineado con “La Agenda Digital del 


Gobierno de España”, del Ministerio de Industria, donde en su apartado de 


“Capacitación Digital y Formación de Nuevos Profesionales de las TICS”, hace 


referencia a: “… es necesario adaptar los sistemas formativos para dar respuesta a 


una demanda creciente de nuevos perfiles y profesiones TIC. La adaptación de los 


sistemas debe realizarse tanto a nivel de formación profesional como a nivel 


universitario. En este sentido, las nuevas profesiones estarán relacionadas con el 


comercio electrónico, el marketing digital, con la industria de contenidos digitales, el 


cloud computing, computación intensiva, Smart cities, Internet de las Cosas, o con 


la industria de productos y servicios para la confianza en el ámbito digital.” 


HTTP://WWW.AGENDADIGITAL.GOB.ES/AGENDA-


DIGITAL/RECURSOS/RECURSOS/1.%20VERSI%C3%B3N%20DEFINITIVA/AGENDA


_DIGITAL_PARA_ESPANA.PDF 


 


Es un Grado oportuno para el mercado catalán, dada la actual oferta de Grados en 


Marketing. 


 


Pretendemos demostrar la oportunidad del Grado en Marketing propuesto dado que 


tan sólo existe un “Grado en Marketing” con esta denominación en Cataluña, ofrecido 


por la Escuela Universitaria de Turismo del Mediterrani. Si bien encontramos hasta 8 


titulaciones más de Grados en Marketing con denominaciones de Marketing y 


Relaciones Publicas, Marketing y Dirección Comercial, etc. En total, son 9 titulaciones 


http://estudis.aqu.cat/euc/search 


 


De estas 9 titulaciones, 8 se ofrecen en la modalidad presencial o semi-presencial y 


una, la ofrecida por la Universitat Oberta de Catalunya, es a distancia. 


Estudios Universidad Centro  Nota de Corte7 


Màrqueting UdG Escuela Universitaria de 


Turismo del Mediterrani 


5 


Publicitat, màrqueting 


i relacions públiques 


UVic-UCC ESERP, The Barcelona 


School of Business and 


Social Science 


5 


 
7 Oficina d'accés a la Universitat" del Consell Interuniversitari de la Generalitat de 


Catalunya. Junio 2016. Nota de tall (al final del procés) 
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Estudios Universidad Centro  Nota de Corte7 


Publicitat, relacions 


públiques i 


màrqueting 


URL Facultat de Comunicació i 


Relacions Internacionals 


Blanquerna 


nd 


Negocis i màrqueting 


internacionals 


UPF Escola Superior de 


Comerç Internacional 


5 


Màrqueting i 


comunicació 


empresarial  


UVic-UCC Facultat d'Empresa i 


Comunicació 


5 


Màrqueting i direcció 


comercial 


UAO CEU Facultat de Ciències 


Socials 


nd 


Màrqueting i 


comunicació digital 


UPC Centre Universitari 


Euncet 


5 


Màrqueting i 


comunitats digitals 


UPF Escola Superior de 


Ciències Socials i de 


l'Empresa Tecnocampus 


5 


Màrqueting i 


investigació de 


mercats 


UOC Universitat Oberta de 


Catalunya 


nd 


 


CUADRO 1: Grado en Marketing en Cataluña, FUENTE: AQU 


 


 


b) Previsión de demanda 
 


 


El número de plazas disponibles para estudiar marketing y todos los estudios 


relacionados con marketing en Cataluña (Marketing y comunicación digital, 


marketing y comunicación empresarial…) en la modalidad presencial, según los datos 


que figuran en la Oficina de Acceso a la Universidad de la Generalitat de Catalunya, 


son para el curso 2016/17 de 570. 


 


Si contemplamos sólo las plazas ofertadas para Barcelona, quitando de este cómputo 


las plazas ofertadas en Vic, Terrassa y Mataró, vemos que se reduce a 395. 


 


http://aplicacions.universitats.gencat.cat/qpq/AppJava/real/mostrarTitulacio.do?id=


1968&idioma=ca&partMenuId=13 


 


Estudios Universidad Localidad Plazas 


Màrqueting Udg Barcelona 60 


Publicitat, màrqueting i 


relacions públiques 


UVic-UCC Barcelona 80 


Publicitat, relacions 


públiques i màrqueting 


URL Barcelona 100 


Negocis i màrqueting 


internacionals 


UPF Barcelona 110 


Màrqueting i comunicació 


empresarial  


UVic-UCC Granollers Vic 50 


Màrqueting i direcció 


comercial 


UAO CEU Barcelona 45 
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Màrqueting i comunicació 


digital 


UPC Terrassa 60 


Màrqueting i comunitats 


digitals 


UPF Mataró 65 


   570 
CUADRO 2: Grado en Marketing en Cataluña Plazas ofertadas en modalidad presencial, FUENTE: 


Elaboración Propia 


 


Y si reducimos a los estudios específicos de Grado en Marketing en Barcelona, vemos 


que tan sólo son 60 plazas las ofertadas por la UdG. 


 


¿Son suficientes estas plazas para cubrir la demanda de los estudiantes? 


 


Nuestra percepción es que no. 


 


Aunque no existen datos públicos suficientes para hacer una comparativa curso a 


curso de todas las universidades, si analizamos los datos a los que hemos podido 


tener acceso podemos entender el porqué de nuestra afirmación. 


 


Por ejemplo, para el único Grado en Marketing ofertado por la UdG, para el curso 14-


15 (últimos datos publicados por AQU-WINDDAT), se ofertaron 60 plazas, con 76 


estudiantes de nuevo ingreso, 16 más que plazas ofertadas. El ratio de demanda de 


plazas sobre plazas ofertadas asciende al 126,6%. 


 


Según datos obtenidos en la página web de la AQU, el número de estudiantes de 


nuevo ingreso en el grado de Marketing de la Escuela de Turismo Mediterrani (UdG) 


ha pasado de 32 (18 hombres y 14 mujeres) en el curso 2013/14 a 76 estudiantes 


(46 hombres y 30 mujeres) en 2014/15, lo que da una imagen de la creciente 


demanda de esta titulación en Barcelona. La tasa de empleo de los graduados del 


curso 2013/14 alcanzó el 90,62% y la de los graduados en 2014/15 supera ya el 


85%. 


http://estudis.aqu.cat/euc/estudi/1968 


 


Para el Grado en Marketing y Dirección Comercial de la Universitat Abat Oliba CEU, 


para el curso 2013/2014 se ofertaron 45 plazas, con una ratio de demanda de plaza 


sobre oferta del 110% 


 


Lo mismo sucede con el Grado en Marketing y Comunidades Digitales de la 


Universidad Pompeu Fabra, donde en el curso 2015/2016 la ratio de demanda de 


estudiantes sobre el total de oferta era del 123%. O en esta misma Universidad, para 
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su Grado en Negocios y Marketing Internacional, esta ratio era del 159% para el 


mismo curso 2015/2016, con 123 matriculados con 110 plazas ofertadas. 


 


Otros datos genéricos sobre la demanda. 


 


Realizamos a continuación un análisis de la demanda más amplio incluyendo tanto 


titulaciones más generalistas del ámbito de la empresa, como más específicas del 


ámbito de la publicidad y la comunicación. 


 


Según datos de UNPORTAL (portal de información sobre estudios universitarios en 


Catalunya reconocido por la AQU) los estudios relacionados con el marketing8 se 


encuentran entre las diez primeras posiciones en 2015 en conceptos como: 


• Entre los estudios más solicitados en primera referencia «Administración y 


Dirección de Empresas» ocupa el cuarto lugar (tras Medicina, Enfermería y 


Psicología). 


• En lo que respecta a la tasa más baja de deserciones al final del grado «Publicidad 


y Relaciones Públicas» se sitúa en tercer lugar (por detrás de Enfermería y 


Educación Infantil). 


• En relación a la tasa de ocupación, «Administración y Dirección de Empresas» 


también forma parte del top ten de los estudios con mayor índice de inserción 


laboral (es la única titulación que no forma parte de las Ingenierías o de las 


ciencias de la salud). 


• Por lo que respecta a la estabilidad laboral hay dos grados del ámbito de la 


empresa que ofrecen el porcentaje más elevado de contratos fijos: 


«Administración y Dirección de Empresas» y «Publicidad y Relaciones Públicas» 


(entre los diez primeros hay cinco ingenierías). 


• En el séptimo puesto de nivel salarial está «Administración y Dirección de 


Empresas» (tras cinco ingenierías y Medicina). 


• Y como estudios que han obtenido mejor graduación junto a «Administración y 


Dirección de Empresas» y «Publicidad y Relaciones Públicas» aparece en décima 


posición «International Business Economics» 


http://www.unportal.net/wb/unportal/ca/top_ten/#.V2PfDLuLSM8 


 


 
8 La fuente citada no recoge estudios de marketing como tal, debido a que se trata 


de un título relativamente nuevo, por lo que se hace referencia tanto a los estudios 


genéricos de la disciplina de empresa, como a los específicos de publicidad y 


relaciones públicas. Debemos tener por tanto en cuenta hablamos de “estudios 


relacionados” y que su comportamiento no necesariamente tiene que estar 


relacionado con el comportamiento futuro de los estudios de marketing. 
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En la preinscripción a las universidades públicas de Catalunya y centros adscritos del 


curso 2015/2016, los estudios más demandados fueron en primer lugar Medicina 


(3.000 peticiones como primera opción) y Administración y Dirección de Empresas 


en segundo lugar con 2.800 peticiones. 


http://www.unportal.net/wb/unportal/ca/newsletter/NL142.html 


 


El estudio realizado por la AQU sobre «Empleabilidad y competencias de los 


graduados recientes: la opinión de empresas e instituciones «destaca que 4 de cada 


10 empresas encuestadas tienen dificultades para contratar porque no encuentran 


candidatos con las competencias necesarias pero también por la falta de titulados en 


ámbitos concretos. 


http://www.aqu.cat/aqu/publicacions/insercio_laboral.html 


 


Por todo ello, podemos inferir que la actual oferta no satisface la totalidad de la 


demanda y que hay por tanto una necesidad de ofrecer más plazas de estudios en 


marketing. No obstante, podría darse el caso que haya demanda de una titulación 


pero que sólo sea por parte de los estudiantes y que esta demanda no se relacione 


con lo que pide y necesita el mercado laboral. 


 


 


c) Territorialidad de la oferta y conexión grado y postgrado 
 


 


En el ámbito de la Comunidad Autónoma de Catalunya, los estudios de Marketing con 


consideración de Grado, de acuerdo con los registros de AQU, son 9.  


 


Los títulos de Grado que se ofertan en el ámbito territorial presentan las siguientes 


características: 


 


Grado en Marketing – Universidad de Girona  


(http://www.udg.edu/tabid/10104/Default.aspx?ID=3152G0213&langua


ge=ca-ES&IDE=511) 


El inicio del título es del año 2012/13 y se trata de un Grado Oficial que se imparte 


como centro docente adscrito por la Escuela Universitaria Mediterrani 


(https://www.mediterrani.com/grado-en-marketing/) . En la oferta académica del 


año 2015/2016 se ha iniciado su comercialización como Grado propio y como doble 


titulación con la denominación de Turismo / Marketing. 


El Plan de estudios se estructura a partir de módulos obligatorios en lo que se refiere 


a contenidos comunes e instrumentales. 
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La programación presenta una estructura similar al que se presenta por la URV,  con 


las siguientes consideraciones: 


• Un primer curso organizado en módulos básicos de Economía y Empresa, 


Introducción al Marketing, Investigación de Mercados y Conocimiento del 


Consumidor, además del aprendizaje de Idiomas.  


• Un segundo curso que profundiza en Investigación Comercial y que desarrolla 


en profundidad los elementos de Marketing Estratégico (Data Management, 


Producto y Marca, Distribución y Logística y Plan de Marketing), continuando 


con el aprendizaje de idiomas. 


• En tercer curso se abordan los programas de Marketing específico 


(internacional, industrial y de servicios y marketing social), las materias 


integradas del Marketing Digital (comportamiento de compra online, redes 


sociales e investigación en internet y desarrollo de Web). También se realiza 


el Practicum. 


• El cuarto curso gira alrededor de las asignaturas optativas y el Trabajo Fin de 


Grado, además de la continuidad a los estudios de idiomas. Las asignaturas 


optativas pertenecen a diferentes ámbitos del conocimiento con contenidos 


no trabajados específicamente a lo largo de la carrera (Idiomas, Liderazgo, 


Neuromarketing, Marketing político, Comunicación en los Negocios, 


Emprendimiento, Sociología del Consumo, Simulación de Marketing 


Estratégico, Creatividad e Innovación, Estrategias de Marketing no 


convencional y Dirección Internacional de Equipos). 


Los elementos diferenciales con el Título propuesto, al margen de la propia 


organización de las materias, se dan en un nivel de mayor actualización y concreción 


de las materias ligadas al Marketing Digital y la profundización en materias concretos 


de Sistemas de Información, Métodos de decisión aplicados al Marketing y Política de 


Precios y Costes. 


 


En cuanto a la información de seguimiento y evolución del título, en el año 2014/2015 


las plazas ofertadas fueron 60, los matriculados de nuevo ingreso en primer curso 76 


alumnos, y el ratio de demanda de plazas sobre la oferta de 2,52 


 


Grado en Marketing e Investigación de Mercados – Universitat Oberta de 


Catalunya 


(http://estudios.uoc.edu/es/grados/marketing-investigacion-


mercados/presentacion) 


La Universitat Oberta de Catalunya, conocida como la UOC, es una universidad online, 


con sede en Barcelona. 
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Dentro de su oferta de Grados Oficiales se incluye una con la denominación de Grado 


de Marketing e Investigación de Mercados. Se inició su oferta en el año académico 


2009/2010. La información disponible en la Web de la Universidad nos indica que los 


estudiantes matriculados son en la actualidad 559. 


El Plan de estudios se articula en 60 créditos de formación básica, 126 créditos en 


asignaturas obligatorias y 126 créditos en asignaturas optativas entre las que se 


incluyen las prácticas profesionales en empresas y el trabajo de fin de grado. 


La estructura que presentan en su desarrollo por semestres y años es parecida al 


título de URV, con un primer curso que incorpora materias de introducción a la 


empresa y a la propia disciplina, los cursos segundo y tercero que profundizan en  


diferentes materias de Empresa, Marketing e Investigación de Mercados, y el cuarto 


curso donde se desarrollan los programas de asignaturas optativas y que se basan 


en cuatro perfiles de optatividad (Negocio y comercio electrónico, Dirección 


comercial, Dirección de la Comunicación en Marketing y Marketing Global). 


 


Grado en Marketing y Dirección Comercial. Universitat Abat Oliba CEU. 


(http://www.uaoceu.es/es/estudios/grados/marketing-y-direccion-


comercial/presentacion) 


Se presentan como un grado en Marketing y Dirección Comercial y se inician en el 


año académico 2010/2011. Los datos de seguimiento de la titulación que aparecen 


publicados se corresponden al año 2013/2014, los podemos resumir en: 


• Plazas ofertadas de nuevo ingreso: 40 


• Ratio de demanda de plazas s/oferta: 110% 


 


La programación del Plan de estudios presenta el siguiente esquema: 


• En primer curso se centra en los fundamentos básicos de las Ciencias Sociales 


en dos módulos, con el eje en asignaturas de tipo generalista (matemáticas, 


estadística, empresa, informática y derecho). 


• En segundo Curso a un enfoque más especializado en ramas generalistas 


(Economía, control de gestión y fundamentos financieros) se añaden 


pequeños contenidos en relación con el Marketing (Distribución, Logística, 


Innovación y Calidad) 


• El tercer curso aborda de manera más directa las materias propias del 


Marketing y la Dirección Comercial (Planificación, Gestión de la Información 


Comercial, Retail Marketing, E-commerce y marketing online y Dirección 


Comercial). 


• El cuarto curso está centrado en tres ejes:  


o Practicum 
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o Trabajo de fin de grado 


o Materias propias de Dirección y Gestión Comercial y Ética. 


 


Grado en Marketing y Comunidades Digitales. Universidad Pompeu Fabra 


(https://www.upf.edu/es/) 


La Memoria de solicitud del título se presentó en 2011 y se inició la oferta del Grado 


en el año académico 2012/2013. Se imparte en la Escuela Superior de Ciencias 


Sociales y de la Empresa (Escuela Universitaria del Maresme, Mataró) 


(http://www.tecnocampus.cat/es/presentacion-marketing) , en modalidad 


presencial (oferta de 80 plazas) y semipresencial (oferta de 40 plazas).  


El contenido del Grado se distribuye en tres grandes áreas de estudios: Empresa, 


Marketing y Comunidades Digitales. 


El Grado presenta el siguiente desarrollo: 


• El primer curso está organizado en trimestres. En el primer trimestre, se 


incorporan las asignaturas obligatorias (Administración de Empresas, 


Herramientas, Fundamentos de Derecho y Estadística), con elementos 


introductorios al Marketing. En el segundo trimestre, se integran los 


elementos introductorios al Marketing (Fundamentos, Introducción a 


Comunidades Digitales) En el tercer trimestre se profundiza en temas digitales 


(Gestión de Plataformas digitales) y de Marketing (Comportamiento del 


consumidor y Métricas aplicadas al Marketing).  


• El segundo curso aunque mantiene algunas asignaturas básicas y generalistas 


(Contabilidad, Propiedad Intelectual, Innovación y desarrollo en una economía 


global, Idioma), concreta aspectos de Marketing Estratégico y Operativo 


(Estrategias de Publicidad y Promoción, Marketing de Contenidos, Precio y 


propuesta de valor, Distribución y Logística), introduciendo también aspectos 


básicos del Marketing Digital (Marketing en Buscadores y Publicidad en Redes 


Sociales). 


• En tercer curso se imparte la base más específica de la titulación de Marketing 


(Marketing  Institucional, Social, Comunicación, Ejecución de campañas y Plan 


de Marketing), Estrategia y Gestión de Ventas y materias específicas de 


Marketing Digital (Estrategias avanzadas en redes sociales, Reputación online 


e identidad digital, Medios digitales y audiencias), además de Emprendimiento 


y una asignatura optativa. 


• Los ejes del cuarto curso son las Prácticas profesionales y el Trabajo Fin de 


Grado, incorporando además un programa con 3 asignaturas optativas). Las 


asignaturas obligatorias tienen como eje la innovación (Innovación 


estratégica, Diseño y gestión de la Innovación y Elaboración de proyectos). 
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En 2015/2016, las plazas ofertadas de nuevo ingreso han sido 65, con una ratio de 


demanda de estudiantes (primera elección de estudios) sobre el total de la oferta de 


1,23. 


Esta misma Universidad, con la Escuela superior de Comercio Internacional actuando 


como Centro adscrito, tiene en su oferta otro Grado con la denominación de Negocios 


y Marketing Internacionales. 


 


Grado en Marketing y Comunicación Empresarial. Universidad de Vic. U. 


Central de Catalunya. (http://www.uvic.cat/es/estudi/marqueting-i-


comunicacio-empresarial) 


Se lleva impartiendo desde el año 2013/2014, con una oferta de 50 estudiantes en 


el año 2014/15 y 36 estudiantes matriculados. Presenta una tasa de rendimiento del 


96,13% 


El Plan de Estudios aborda de una manera muy específica la materia de Comunicación 


Empresarial como eje de su actividad docente, con un recorrido general por las demás 


disciplinas del Marketing y de la Empresa, con el siguiente desarrollo: 


• Primer Curso: Elementos constitutivos de materias económicas (Empresa, 


Contabilidad, Introducción a la Economía, Organización industrial), 


combinados con fundamentos de Marketing y Comunicación, además del 


Idioma. 


• Segundo Curso: Las materias se estructuran sobre los tres ejes del Programa: 


Economía y Empresa (Entorno macroeconómica y Estadística), Marketing 


(Marketing estratégico y operativo, Productos, Precios, Logística y 


Distribución) y Comunicación (Comunicación Empresarial, Estrategias de 


Comunicación Digital, Innovación en la Comunicación). 


• Tercer Curso: Se centra en el desarrollo de las materias de Comunicación 


(Comunicación Interna, Comunicación e Imagen Corporativa, Comunicación 


en momentos de crisis, Planificación Estratégica de la Comunicación). Se 


completa con algunas materias más transversales de Marketing (Comercial y 


Ventas, Social Media, Investigación) y de Recursos Humanos (Derecho 


Laboral, Liderazgo y Gestión de RRHH). 


• Cuarto Curso: Alrededor de las prácticas profesionales y del Trabajo Fin de 


Grado se presentan asignaturas obligatorias del área de Marketing 


(International Marketing, Plan de Marketing) con otras del ámbito empresarial 


(Emprendimiento y creación de Empresas, E-business), además de las 


asignaturas optativas que con 18 créditos tratan sobre materias del ámbito 


de la comunicación. 
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Grado en Marketing y Comunicación Digital. Universidad Politécnica de 


Catalunya. 


(http://www.upc.edu/aprender/estudios/grados/marketing-y-


comunicacion-digital-terrassa) 


Estos estudios de grado se imparten en el Centro Universitario Euncet 


(http://www.euncet.es/grado-marketing-digital/), Centro docente de educación 


superior de titularidad privada adscrito a la Universitat Politècnica de Catalunya. Se 


imparte en modalidad presencial y semipresencial. 


El Plan de Estudios en la modalidad presencial tiene la siguiente estructura: 


• Un primer curso centrado en aspectos básicos de Economía, Empresa, 


Sociología y Matemáticas. 


• Segundo Curso: Aunque aparecen ya materias específicas de Marketing 


(Marketing Digital, Dirección Comercial y Comportamiento del Consumidor) el 


eje básico sigue pilotando sobre aspectos básicos de Economía, Estadística, 


Derecho y Tecnología. 


• Tercer Curso: Todo el temario se centra en materias de comunicación en el 


ámbito digital (Marketing de contenidos, Marketing en buscadores, Relaciones 


Públicas Digitales, Marketing Intelligence, Experiencia de usuario, Multimedia 


y diseño gráfico). De Marketing Global se estudia exclusivamente la 


asignatura de Investigación de Mercados. 


• En cuarto curso, además del Proyecto de Trabajo Final, se incorporan las 


Prácticas en Empresas. Las asignaturas siguen centradas en el ámbito de la 


comunicación digital (Gestión de comunidades en entornos digitales, Métricas 


y audiencia digital). Se incluyen también como asignaturas obligatorias en el 


ámbito del Marketing las de Marketing Directo y Logística y Operaciones y se 


incorporan también las asignaturas optativas, que oscilan entre 6 y 18 


créditos en función de diferentes escenarios de movilidad a elección del 


alumno. 


 


Grado en Negocios y Marketing Internacionales. Universidad Pompeu Fabra. 


(https://www.upf.edu/estudiants/es/) 


Estos estudios de grado se imparten en el Centro adscrito Escuela Superior de 


Comercio Internacional ESCI (http://www.esci.upf.edu/es/grados/grado-en-


negocios-y-marketing-internacionales/presentacion-gnmi/).  


La información disponible en el año académica 2015/2016 sobre los indicadores de 


actividad es la siguiente: 
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El Plan de Estudios se divide en cuatro años. En los dos primeros se imparten 


asignaturas de formación básica y obligatoria y en los otros dos (3º y 4º) asignaturas 


de formación obligatoria y optativa, según el área que se haya elegido: Negocios o 


Marketing. 


Dentro de cada área se puede elegir también el perfil de especialización: Asia, Europa 


o Mundo, en el área de Negocios, y marketing o investigación de mercados en el área 


de Marketing. 


Los estudiantes deben cursar prácticas obligatorias en una empresa en el tercer año 


de carrera, durante 3 meses y en horario de jornada completa y en el último año se 


exige la presentación ante un tribunal del Trabajo de Fin de Grado (TFG), un trabajo 


de investigación que demuestra los conocimientos adquiridos durante los estudios. 


Por cursos la organización de estudios es la siguiente: 


• Primer Curso: Asignaturas de formación básica (Idiomas, Matemáticas, 


Estadística, Microeconomía e Historia Económica, Derecho, Organización de 


Empresas y Técnicas de Comunicación). 


• Segundo Curso: Asignaturas de formación básica (Idiomas, Management, 


Contratación y gestión internacional, Contabilidad, Derecho Fiscal, Integración 


Europea y Marketing Empresarial). 


• En Tercer y cuarto Curso, las asignaturas obligatorias incluyen las prácticas 


externas (en 3º), Finanzas, Contabilidad de Costes, Investigación de 


Mercados y Logística Internacional). También se realiza en cuarto Curso el 


Trabajo de Fin de Grado con presentación y defensa en Tribunal. En cuanto a 


las optativas, dentro del área de Marketing, a su vez, se establecen dos 


perfiles de especialización: 


o Marketing:  Comportamiento del consumidor, Creatividad y comercio 


digital, Dirección Internacional de Producto, Dirección de Ventas, 


Comercio Electrónico, Marketing digital, Política de Precios 


o Investigación de Mercados: Investigación de Mercados I y II, Métodos 


Cuantitativos, Sistemas de Información, Técnicas de Previsión 


 


Año 2015 /2016 INFORMACIÓN


PLAZAS OFERTADAS 110


Ratio demanda / plazas ofertadas 1,59


Alumnos matriculados 1er curso 123


Total estudiantes matriculados 455


Nota media de admisión de estudiantes de 


nuevo acceso 1 año (s/14)
10,42
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Grado en Publicidad, Relaciones Públicas y Marketing. Universidad Ramón 


Llull. 


(http://www.url.edu/es/la-url) 


El Grado de Publicidad, Relaciones Públicas y Marketing se imparte en la Facultad de 


Comunicación y Relaciones Internacionales (Blanquerna) 


(http://www.blanquerna.edu/es/grado-publicidad-relaciones-publicas-marketing). 


• Los dos primeros cursos giran sobre asignaturas de carácter básico y 


obligatorio (en primer año 41 y19 créditos y en segundo 21 y 39, 


respectivamente). Las asignaturas de primer curso se centran en materias 


relativas a Sociología, Comunicación, Lengua y Narración. En Segundo Curso 


se establecen asignaturas de tipo introductorio a los tres ejes del programa 


(publicidad, relaciones públicas y marketing) 


• En Tercer curso los créditos se distribuyen de la siguiente forma (42 de 


asignaturas obligatorias, 12 de prácticas profesionales y 6 de asignatura 


optativa). El eje básico de las asignaturas obligatorias se configura alrededor 


de la Comunicación Publicitaria con una asignatura de Marketing Estratégico 


y Operacional y otra de Gestión de Contenidos Digitales. 


• En cuarto curso los créditos corresponden 36 a asignaturas obligatorias, 12 a 


optativas y otros 12 al Trabajo de Fin de Grado. Las asignaturas obligatorias 


siguen centradas en el eje de Comunicación (Estrategia de Planificación de 


Medios, Ética de la comunicación, Rol Empresa-Anunciante, Producción 


Audiovisual, Técnicas Creativas), incluyendo una asignatura de Estrategia de 


las Relaciones Públicas, y dos asignaturas típicas del área global de Marketing 


(Marketing Internacional y Marketing Digital) 


 


 


Grado en Publicidad, Marketing y Relaciones Públicas. Universitat de Vic. U. 


Central de Catalunya. (http://www.uvic.cat/es) 


El Grado Oficial se imparte en modalidad bilingüe (español/inglés), y en el centro 


adscrito ESERP Business School (http://es.eserp.com/grados/grados-


barcelona/grado-en-publicidad-marketing-y-relaciones-publicas-en-barcelona/). 


 


El curso tiene una duración de 4 años y ya desde el primer curso se entra de lleno 


en las materias que configuran la titulación. El esquema de asignaturas en los 


diferentes cursos es el siguiente: 


• Primer Curso: Con asignaturas de formación básica y obligatoria, con un peso 


básicamente en el área de Comunicación Publicitaria: 
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o Publicidad: Teoría de la comunicación, Methods and Forms of 


Persuasive Communication, Communication Structure, Information 


and Communication Technology, Redacción periodística, Sociología de 


la comunicación,Creatividad publicitaria, Protocolo y ceremonial. 


o Marketing: Introduction to Marketing 


o Relaciones Públicas: History of advertising and public relations 


• Segundo Curso: El eje básico sigue pilotando sobre el área de comunicación 


publicitaria, donde se integran la mayor parte de las materias del curso 


(Historia de la comunicación, Designing and Editing, Communication in 


Organisations, Economía para comunicadores, Ethics and Deontology of 


Communication, Diseño publicitario, Derecho de la Comunicación, Opinión 


pública, Comunicación en medios: radio, prensa y televisión). En el ámbito de 


relaciones públicas se imparten dos asignaturas (Public Relations Strategic 


Planning, Specialised Public Relations) y en el área de Marketing se imparte 


la asignatura de Commercial Techniques. 


• Tercer Curso: Se realizan las prácticas en Empresas. Las materias del Curso 


siguen girando en torno al área de Comunicación Publicitaria, donde se 


integran la mayor parte de las asignaturas (Empresas de comunicación y 


modelos de negocio, Advertising Art Management, Principles and Strategies 


of Advertising and Public Relations, Gabinetes de Comunicación, Dirección de 


Cuentas).  


• Cuarto Curso: Además del Trabajo obligatorio de Fin de Grado con 


presentación y defensa en tribunal, el núcleo de asignaturas se articula en 


este año alrededor del área de Marketing (Marketing research and 


information, Integrated marketing communications, Brand management, 


Strategic marketing management I y II, International marketing, Research 


Project, Marketing and e-Commerce) 


 


Analizando la oferta específica de las titulaciones de Grado de Marketing en el ámbito 


específico de Cataluña en relación con la que se presenta en esta Memoria, se pueden 


observar elementos diferenciadores de la titulación propuesta: 


 


• El Plan de Estudios tiene una decidida orientación a la disciplina de Marketing 


en su globalidad, pero al mismo tiempo con una clara perspectiva de 


especialización (economía digital, investigación de mercados, comunicación 


publicitaria). Esto se puede observar en la propia dinámica de las asignaturas: 


▪ De 43 asignaturas, 16 son específicas de Marketing 
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▪ Otras 4 asignaturas son de especialización en ámbitos del 


marketing (2 de Investigación de Mercados y otras 2 de 


Comunicación Publicitaria) 


▪ En el bloque de Dirección de Empresas, de 9 asignaturas, 3 


están directamente enfocadas al ámbito del Marketing, como 


herramientas necesarias para la adquisición de competencias 


básicas en esta disciplina (Responsabilidad y Marketing Social 


Corporativo, Métodos de decisión aplicados al Marketing, 


Marketing y Sistemas de Información). 


▪ 4 asignaturas de disciplinas como finanzas, estadística e 


informática se orientan desde su definición, estructura y 


contenido para su aplicación en el ámbito del Marketing. 


 


• La consecuencia de esta decidida orientación a la disciplina del Marketing en 


su globalidad, permite un encaje curricular con la amplia oferta de estudios 


de Postgrado que se analizan en otro apartado de esta Memoria, ya que el 


estudiante puede optar: 


o Por la especialización concreta en Materias de Marketing, partiendo de 


una base global, enfocándose en estudios de Investigación de 


Mercados, Publicidad, Marketing Digital, etc… 


o Completar los conocimientos de Marketing con los Máster 


especializados en Gestión Empresarial y Management, 


Emprendimiento, etc… 


• Otro aspecto importante a destacar de la propuesta del Plan de Estudios es la 


actualización de contenidos que supone, y más en una disciplina que está 


sometida a una importante transformación. De esta manera, en el Programa 


se ha actualizado el contenido de las asignaturas incorporando los avances 


que se han producido recientemente y al mismo tiempo se han desarrollado 


en profundidad las materias del nuevo Marketing Digital, en tres ejes 


concretos: 


o En el ámbito estratégico y empresarial (Estrategias de Marketing 


Digital, Modelos de negocio en la economía digital, Inteligencia de 


negocio en entornos digitales, Creatividad e Innovación digital). 


o En su concreción en actividades de Marketing (Marketing en 


dispositivos móviles, E-commerce). 


o En la aplicación operativa a través de herramientas concretas para 


analizar el nuevo entorno digital (Métricas y Analíticas en Marketing 


Digital)  
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Así mismo, los egresados del Grado en Marketing propuesto podrán continuar 


sus estudios de postgrado a través de los numerosos programas máster de 


especialización que, dentro de la disciplina del Marketing, se ofrecen en el mercado 


catalán. Actualmente existen 11 programas de master oficiales ofertados por 


Universidades Catalanas.  


 


 
CUADRO 3: Oferta de Máster Universitarios en las Universidades públicas y privadas de Catalunya. 


Elaboración propia. 


 


Si ampliamos la visión a estudios de postgrado oficiales del ámbito de la empresa, y 


no sólo del marketing, entendiendo que el nivel de especialización del egresado en 


Marketing puede enfocarse a otros ámbitos empresariales, podemos encontrar un 


total de 46 master oficiales ofertados actualmente por las universidades catalanas. 


 


Título Universidad Plazas ofertadas ECTS Centro adscrito/colaborador


Marketing e Investigación de Mercados Universitat de Barcelona 80 60


Marketing Universidad Autónoma de Barcelona 40 60


50 (25 P y 25 SP) Centro Universitario Euncet


200 (150 P y 50 SP) EAE


Máster Universitario online de buscadores: Marketing online, Posicionamiento, 


Community Manager y Content Curator
Universidad Pompeu Fabra no disponible 60


Máster Universitario en Marketing Universidad Pompeu Fabra no disponible 60


Máster Universitario en Comunicación Política y Marketing Digital Universidad de Lleida En aprobación 60 Next International Business School


Master in International Marketing & Sales Management / International Marketing 


in a Digital Environment
Universidad Ramón LLull no disponible 69


En colaboración con Grenoble École 


de Management


Máster en Marketing Management Universidad Ramón LLull 65 60 ESADE


Máster en Comunicación Corporativa, Protocolo y Eventos Universitat Oberta de Catalunya no disponible 60


Máster en Dirección Estratégica de la Comunicación y de la Empresa Universidad de Vic no disponible 60


Máster en Comunicación Digital y Nuevas Tecnologías Universitat Abat Oliba CEU no disponible 60


Dirección de Marketing Universidad Politécnica de Catalunya
60
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CUADRO 4: Oferta de Máster Universitarios en las Universidades públicas y privadas de Catalunya. 


Elaboración propia. 


Máster Oficiales (Denominación) Universidad
Plazas 


ofertadas
ECTS Centro adscrito/colaborador


Dirección de Empresas de Deporte Universitat de Barcelona 25 60


Dirección de Empesas Turísticas Universitat de Barcelona 25 60
Escuela Universitaria de 


Hostelería y Turismo CETT


Dirección Hotelera y de Restauración
Universitat de Barcelona


25 60


Escuela Universitaria de 


Hostelería y Turismo CETT


Dirección y Gestión de Centros Educativos Universitat de Barcelona 30 60


Análisis Económico Universidad Autónoma de Barcelona 25 60


Economía y Administración de Empresas Universidad Autónoma de Barcelona 40 60


Gestión Deportiva Universidad Autónoma de Barcelona 25 60


Gestión, Organización y Economía de la Empresa Universidad Autónoma de Barcelona 40 60


Planificación Estratégica en Publicidad y Relaciones Públicas Universidad Autónoma de Barcelona
30


60


Contenidos de Comunicación Audiovisual y Publicidad Universidad Autónoma de Barcelona 30 60


Administración y Dirección de Empresas Universidad Politécnica de Cataluña 32 60 Centro Universitario EAE


Emprendimiento e Innovación Universitat Pompeu Fabra 30 60


Escuela Superior de Ciencias 


Sociales y de la Empresa del 


TecnoCampus


Executive MBA (EMBA) Universitat Pompeu Fabra 25 90
UPF Barcelona School of 


Management 


Master of Science in Management (specialization in 


Entrepreneurship)
Universitat Pompeu Fabra 40 60


UPF Barcelona School of 


Management 


Master of Science in Management (specialization in 


Marketing)
Universitat Pompeu Fabra 40 60


UPF Barcelona School of 


Management 


Master of Science in Management (specialization in IT 


Management)
Universitat Pompeu Fabra 40 60


UPF Barcelona School of 


Management 


Master of Science in International Business Universitat Pompeu Fabra 25 60


UPF Barcelona School of 


Management / Ecola Superior de 


Comerc Internacional (ESCI)


Master of Science in Finance and Banking Universitat Pompeu Fabra 25 60
UPF Barcelona School of 


Management 


Banca y Finanzas Universitat Pompeu Fabra 40 60
UPF Barcelona School of 


Management 


Gestión Estratégica de la Comunicación y Relaciones Públicas  Universitat Pompeu Fabra 30 90
Conjunto con la Universidad de 


Stirl ing


Gestión Internacional del Turismo Universidad de Lleida n.d. 60


EAE Business School / The 


Ostelea School Of Turism & 


Hopitality


Emprendimiento y Desarrollo Empresarial Universidad de Girona 25 60


Dirección de Empresas Universidad Rovira i  Virgil i 30 60


Emprendimiento e Innovación Universidad Rovira i  Virgil i 30 60


Mercados Internacionales Universidad Rovira i  Virgil i 30 60


Global Entrepreneurial Management Universidad Ramón Llull 30 75


IQS School of Management, 


conjunto con University of San 


Francisco y la Fu Jen Catholic 


University de Taipei


International Marketing & Sales Management / International 


Marketing in a Digital Environment
Universidad Ramón Llull 25 69


IQS School of Management, en 


colaboración con Grenoble École 


de Management


Gestión de Empresas Industriales Universidad Ramón Llull 25 60 IQS School Of Management


Estrategia y Creatividad Publicitarias Universidad Ramón Llull 30 60


International Management Universidad Ramón Llull 70 60 ESADE


Marketing Management Universidad Ramón Llull 65 60 ESADE


Business Administration (MBA) Universidad Ramón Llull ESADE


Executive MBA (EMBA) Universidad Ramón Llull ESADE


Global Executive MBA (GEMBA) Universidad Ramón Llull ESADE


Multinational MBA (MMBA) Universidad Ramón Llull ESADE


Innovation and Entrepreneurship Universidad Ramón Llull 65 60 ESADE


Master of Research in Management Sciences Universidad Ramón Llull 60 60 ESADE


Global Strategic Management Universidad Ramón Llull 40 60 ESADE


Innovative Hospitality Management Universidad Ramón Llull 30 60


The School of Tourism and 


Hospitality Management Sant 


Ignasi


Hotel Management Universidad Ramón Llull 30 90


The School of Tourism and 


Hospitality Management Sant 


Ignasi


Dirección de empresas (Dirección de las organizaciones en la 


economía del conocimiento)
Universitart Oberta de Catalunya 30 60


Gestión estratégica de la información y el conocimiento en las 


organizaciones 
Universitart Oberta de Catalunya 30 60


Dirección Estratégica de la Comunicación y de la Empresa Universidad de Vic 25 60


Dirección de Empresas y Sistemas de Producción Universidad Internacional de Cataluña 30 60


Logística y Comercio Internacional Universitat Abat Oliba CEU 25 60


Dirección y Gestión de la Empresa Familiar Universitat Abat Oliba CEU 25 60


Comunicación Digital y Nuevas Tecnologías Universitat Abat Oliba CEU 25 60
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d) Potencialidad del entorno productivo 
 


Además de ser una titulación que es solicitada por los alumnos, como hemos visto 


en apartados anteriores, es también una titulación que es solicitada por las empresas. 


El área de Marketing es una de las que cuenta con más demanda por parte de las 


organizaciones empresariales.  


 


El grado propuesto ofrece altas tasas de empleabilidad e inserción laboral. Los 


estudios de Marketing y Comercial están entre los perfiles más demandados por 


las empresas de hoy en día, lo que nos asegura unas elevadas tasas de 


empleabilidad de los egresados del grado propuesto. 


Los estudios de Marketing son de los que presentan una tasa más alta de 


empleabilidad, tanto por lo que respecta al total de graduados que encuentran un 


empleo como al tiempo que transcurre en conseguirlo. 


 


El diario La Vanguardia, en el artículo “Aumenta la demanda de empleo en el 


sector de marketing online”, firmado por Bigseo Marketing del 9 de septiembre 


de 2015, cita: "Cada vez hay más empresas dedicadas al sector de la venta de 


servicios y productos mediante Internet y eso provoca un aumento de la competencia 


y por consiguiente, de la generación de puestos de trabajo en el sector del marketing 


online”. 


http://www.lavanguardia.com/tecnologia/20150909/54436370324/aumenta-la-


demanda-de-empleo-en-el-sector-del-marketing-online.html 


 


Según datos del informe realizado por ADECCO (Info Empleo Adecco, 2015) en la 


distribución funcional de la oferta de empleo por áreas funcionales, Comercial y 


Marketing representan casi el 50% de la oferta que se genera en Catalunya. 


Esto significa que una de casi cada dos ofertas de empleo está vinculada al Marketing 


y al ámbito comercial. A continuación, están las ingenierías (15%), 


telecomunicaciones e informática (10%), administrativo y secretariado (7%) y 


compras y logística (6,79%). 


http://iestatic.net/infoempleo/documentacion/Informe_Infoempleo-Adecco_2015. 


 


En las áreas funcionales para las que resulta más difícil encontrar candidatos 


adecuados se encuentran en los primeros lugares la función comercial (20,6%) y la 


función marketing (8,8%). 


http://iestatic.net/infoempleo/documentacion/Informe_Infoempleo-Adecco_2015. 
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En lo que respecta a la oferta de empleo para titulados universitarios se constata 


también que marketing está entre los tres primeros puestos (27%), junto con 


Administración de empresas (6%) e Ingeniería informática (3,8%). 


http://iestatic.net/infoempleo/documentacion/Informe_Infoempleo-Adecco_2015. 


 


Según el informe Adecco sobre “El futuro del trabajo en España” (2016) el sector 


que más creación de empleo generará entre 2020/2025 es el de la Tecnología e 


I+D+i. Dentro de este apartado se cita de manera específica el e-commerce. Los 


puestos de trabajo que serán más relevantes en el futuro son perfiles de marketing 


y ventas (especialistas cualificados en desarrollo de negocio). 


http://www.adecco.es/_data/Estudios/pdf/669.pdf 


 


Una de las conclusiones de la sesión informativa organizada por la Secretaria General 


del deporte de la Generalitat de Catalunya y por la Agencia para la competitividad de 


la empresa (ACCIO) en enero de 2016, fue que “el sector del deporte catalán 


descubre las nuevas oportunidades del marketing para aumentar la competitividad 


de las empresas” 


http://accio.gencat.cat/cat/empresa-ACC1O/premsa/noticies-notes-


premsa/2016/160128_esport.jsp 


 


El diario ABC, en su artículo “Las carreras universitarias con más salidas 


laborales en España y Europa” del 2 de septiembre de 2015, cita: “Las empresas 


vuelven a invertir en sus departamentos de marketing, comunicación, así como en 


su red de ventas. En esta línea, el área de ventas y marketing denota un claro 


aumento en la demanda de profesionales en especial en empresas del sector 


industrial, gran consumo y automoción. Profesionales de publicidad, marketing o 


comunicación para puestos de responsabilidad son los más requeridos.” 


http://m.abc.es/economia/20150901/abci-carreras-salidas-laborales-


201508311230.html 


 


ADECCO, en su Informe “Los más buscados 2015”, donde analiza las profesiones 


más buscadas para el año 2015 indica “...referente a los perfiles vinculados al área 


de Adecco Sales & Marketing,  una década atrás, los profesionales que se 


demandaban en esta área eran especialistas en ventas, perfiles eminentemente 


comerciales que se encargasen de gestionar el marketing en el punto de venta, las 


mejores relaciones con los canales de distribución y buscaban persuadir al cliente 


final en el momento de decidir la compra. En los últimos años, estos perfiles se han 


especializado en nuevas técnicas que se centran también en el mundo online: 
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especialistas SEO/SEM, responsables de marketing digital, community managers y 


customer experience managers.” 


http://www.adecco.es/_data/NotasPrensa/pdf/639.pdf 


 


La inserción laboral de los futuros egresados del Grado en Marketing propuesto 


está asegurada por diferentes motivos que procedemos a explicar: 


 


d.1) El ámbito de la carrera propuesta se encuentra entre las que mejor tasa de 


empleo ofrecen a los universitarios españoles. 


d.2) ESIC tiene una clara vocación a la empleabilidad con unos excelentes resultados 


anteriores. 


d.3) La Rama de conocimiento a la que pertenece el Grado, ofrece un trabajo de 


mayor calidad y estabilidad que otras ramas. 


d.4) Los egresados del Grado están dentro de los grupos de mayor potencial de 


empleabilidad y crecimiento. 


 


Desarrollamos a continuación cada uno de estos puntos: 


 


d.1) Ámbito de la carrera con una tasa de empleo superior a la media. 


Según el estudio publicado por el diario EL PAIS, sobre las Carreras con Mayor Tasa 


de Empleo (Porcentaje de afiliación a la Seguridad Social de sus titulados), podemos 


ver cómo las carreras de la rama de las Ciencias Jurídicas y Sociales, son las que 


ofrecen unas mejores tasas de empleo, muy superiores a la media:  


HTTP://ELPAIS.COM/ESPECIALES/2014/CARRERAS-CON-MAS-EMPLEO/ 


 


Como ejemplo podemos citar las siguientes Tasas de Empleo por titulación:  


- Diplomado en Ciencias Empresariales: 72.9 %  


- Licenciado en Economía: 75, 2% 


- Licenciado en Administración y Dirección de Empresas: 77.7% 


- Tasa Media de 63.5% de 2.539 titulaciones estudiadas. 


 


Si nos centramos en el ámbito específico del Marketing y ampliamos la visión 


geográfica, podemos ver como las diferentes titulaciones de “Investigación y Técnicas 


de Mercado” que ofrecen las universidades españolas arrojan también unas Tasas de 


Empleo muy superiores a la media. 


 


NOTA ACLARATORIA: Dado que la cohorte de estudio son los estudiantes que 


acabaron sus estudios en el año 2009-2010, no existen datos sobre los grados en 


Marketing, de creación posterior, por lo que analizamos las “antiguas 


denominaciones” que se refieren al segundo ciclo de “Investigación y Técnicas de 
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Mercado”. También se han incluido los estudios relativos a Ciencias Empresariales y 


Económicas para mejorar la percepción de la empleabilidad de esta rama de 


conocimiento, aunque no necesariamente sean comparables directamente con los 


estudios propios de marketing 


 


 


CUADRO 5: Las Carreras con Mayor Tasa de Empleo. Fuente EL PAIS 


 


Según el Ministerio de Educación, Cultura y Deporte, la Tasa de Afiliación media para 


las titulaciones de “Investigación y Técnicas de Mercado” para el año 2014 es del 


76.5%, según se desprende de su estudio Inserción Laboral de los Egresados 


Universitarios. 


HTTP://WWW.MECD.GOB.ES/EDUCACION-MECD/DMS/MECD/EDUCACION-


MECD/AREAS-EDUCACION/UNIVERSIDADES/ESTADISTICAS-


INFORMES/ESTADISTICAS/INSERCION-LABORAL/INSERCION-LABORAL-


EGRESADOS-UNIVERSITARIOS-.PDF 
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d.2) ESIC BUSINESS AND MARKETING SCHOOL, claro foco a la empleabilidad 


con excelentes resultados. ESIC BUSINESS AND MARKETING SCHOOL cuenta con 


un Departamento de Carreras Profesionales orientado a gestionar de manera eficaz 


el empleo de nuestros estudiantes. 


 


Actualmente, el 90% de los egresados de nuestras titulaciones de marketing, 


encuentran un empleo en el año siguiente a su salida del grado.  


 


El Departamento de Carreras Profesionales de ESIC tiene como objetivo favorecer la 


empleabilidad de nuestros alumnos, siendo el nexo de unión entre el entorno 


empresarial y el talento ESIC. A nivel nacional dicho departamento colabora con una 


media anual de unas 2.000 empresas (25% pymes, 30% grandes empresas y un 


45% multinacionales) que proporcionan al departamento más de 2.300 ofertas de 


trabajo para cubrir posiciones en cualquier área funcional y a cualquier nivel 


jerárquico, siendo el área marketing/comercial el que aglutina más del 70% de la 


oferta recibida. 


 


La ratio de éxito del departamento se sitúa en el 35%. Es decir, de cada 100 procesos 


de selección en que colaboramos, en 35 se coloca una persona de ESIC. Ratio elevada 


si tenemos en cuenta que las empresas no trabajan en exclusiva con ninguna 


institución. 


 


d.3) Rama de conocimiento con empleo de calidad y estable. 


 


Según el estudio de la Fundación Conocimiento y Desarrollo “La contribución de 


las Universidades al Desarrollo” de 2014, resalta en su informe (Capítulo 3; página 


127) que, por ramas de enseñanza, la mejor proporción de contratados indefinidos 


para el 2014 es para los egresados en Ciencias Sociales y Jurídicas – a la que 


pertenece este grado -, un puesto por detrás de los egresados en la rama de 


Ingeniería y Arquitectura. Podemos concluir entonces que este grado asegura 


además la “calidad” de la inserción laboral, ya que a diferencia de otras ramas que 


producen altas temporales en la seguridad social, ésta lo hace en mayor medida que 


el resto en posiciones con contratos indefinidos. 


HTTP://WWW.FUNDACIONCYD.ORG/INFORME-CYD/INFORME-CYD-2014 


 


La fuente que utiliza este estudio es el Informe de Inserción Laboral de los Egresados 


Universitarios, desarrollado por el Ministerio de Educación, Cultura y Deporte, donde 
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encontramos el siguiente cuadro donde se observa lo comentado en el párrafo 


anterior. 


 


 


CUADRO 6: Estudio de Inserción Laboral de los Egresados Universitarios. Fuente: Ministerio de Educación, 
Cultura y Deporte 


 


En este mismo estudio de la Fundación Conocimiento y Desarrollo, podemos ver 


cómo los estudiantes de “Administración y Negocios” ofrecen una tendencia creciente 


en cuanto a “Tasas de Afiliación”, disminuyendo la tendencia de “Autónomos” y 


subiendo la de “% de Contratos Indefinidos”, así como el aumento del “% de Jornada 


a tiempo completo” 


 


 


 
CUADRO 7: La contribución de las Universidades al Desarrollo. Fuente: Fundación Conocimiento y 
Desarrollo 
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d.4) Dirección Comercial e Investigación: grupo con mayor potencial de 


empleabilidad y crecimiento según el Ministerio de Empleo y Seguridad 


Social, en su observatorio de ocupaciones. 


 


El Ministerio de Empleo y Seguridad Social, realiza un estudio de los Perfiles de 


la Oferta de Empleo -Observatorio de las Ocupaciones- cuyo principal objetivo es 


“abordar un estudio de carácter estatal para profundizar en los perfiles y en las 


competencias que las empresas requieren para cubrir sus puestos de trabajo, ya que 


dicho conocimiento puede ayudar a conocer el potencial demanda/oferta y mejorar 


la empleabilidad de los trabajadores y detectar las necesidades de formación, así  


como entender mejor el mercado laboral y adaptarnos mejor a él, tanto las empresas, 


como las entidades educativas y los candidatos”. 


HTTP://HUELVA.PORTALEMP.COM/UPLOADS/PERFILES_OFERTA_EMPLEO.PDF 


 


La selección de los “grupos profesionales” que contempla este estudio se llevó a cabo 


teniendo en cuenta una serie de criterios:  


• Que el comportamiento del grupo o sus principales ocupaciones hubiera sido 


positivo en la contratación.  


• El volumen de contratación a nivel nacional de los grupos ocupacionales. 


 • Su presencia como ofertas de empleo en los distintos portales de empleo sean 


públicos o privados, incluida la red europea Eures.  


 


En base a estos criterios se realizó la selección de los 18 grupos profesionales, siendo 


el primero en cumplir los requisitos el de “Directores Comerciales, de Investigación 


y Desarrollo”. 


 


En este estudio no solo resalta la empleabilidad potencial de este perfil, sino que 


también hace referencia a aspectos comentados en otros apartados, como es, por 


ejemplo, el de la calidad del empleo, teniendo en cuenta, por ejemplo, que el 


volumen de ofertas “A Tiempo Completo” es del 97%, frente a un 3% de “Tiempo 


Parcial”. 


 


e) Presencia del marketing en el sector académico y 


empresarial 
 


Hay un buen número de entidades o asociaciones académicas y empresariales que 


tienen como misión contribuir al desarrollo del marketing entre los profesionales y a 
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su difusión entre los particulares. A nivel nacional están entre otras: AEDEMO 


(Asociación Española de Estudios de Mercado, Marketing y Opinión), AEMARK 


(Asociación Española de Marketing Académico y Profesional), AIMPN (Asociación 


internacional de Marketing Público y No Lucrativo) y ANEIMO (Asociación Nacional de 


Empresas de Investigación de Mercados y Opinión Pública),… 


 


A nivel internacional en cada país de la Comunidad Europea se puede encontrar una 


o más asociaciones vinculadas con el marketing, así como en los países considerados 


como potencias económicas. Citamos tan solo algunas de las más conocidas y 


reconocidas: Asociación Americana de Marketing (AMA) cuenta con casi 40.000 


miembros y ofrece servicios de infomación y asesoramiento; la American Academy 


of Advertising (AAA) reúne a académicos y personas interesadas en la educación y 


en la investigación; la Academy of Marketing Science, (AMS) centrada 


exclusivamente en profesores de marketing y estudiosos de esta disciplina. Cuanta 


con más de 1.600miembros; la misión de Association for Consumer Research (ACR) 


es contribuir a la investigación el comportamiento del consumidor; la European 


Association for Education and Research in Distribution (EAERCD) es un referente en 


el campo de la investigación y la enseñanza. 


 


 


f) Objetivos generales del título 


 
 


El programa tiene como objetivo fundamental formar a profesionales del marketing 


con una alta capacidad de empleabilidad.  


 


El grado formará a profesionales de la empresa enfocados a los ámbitos de 


marketing, investigación de mercados, comercial y comunicación empresarial. 


 


Eso significa que el contenido del programa proporcionará: 


 


- Una visión global de la disciplina del Marketing y su integración en el ámbito 


empresarial. 


- Formación en metodologías y herramientas propias del ámbito del marketing, 


comercial, investigación de mercados y comunicación empresarial. 


- Una visión práctica de la disciplina, enfocada a la empleabilidad del egresado. 


 


 


● Objetivos formativos 
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La Misión de la titulación es ofrecer una formación completa que capacite a sus 


egresados en el ejercicio profesional del marketing dentro de una organización 


empresarial. Para ello, establece los siguientes objetivos formativos: 


 


- Describir la disciplina del marketing, de forma integrada y relacionada con las 


funciones básicas de una empresa. 


 


- Profundizar en las diferentes áreas de conocimiento del marketing, ofreciendo 


una formación básica en cada una de ellas, tanto en metodologías como en 


herramientas. 


 


 


- Establecer la necesaria correlación entre las diferentes áreas del marketing y 


su relación con la consecución de los objetivos de marketing. 


 


- Ofrecer una formación práctica que acerque la realidad empresarial a los 


estudios universitarios. 


 


 


OBJETIVOS GENERALES 
OBJETIVOS FORMATIVOS COMPETENCIAS 


ESPECIFICAS 
 


 


 


 


 


 


 


 


Describir la disciplina del 


marketing, de forma 


integrada y relacionada 


con las funciones básicas 


de una empresa. 


 


 


CE1, CE2, CE5, CE6, 


CE11,  


 


 


 


 


 


Formar a profesionales 


del marketing con una 


alta capacidad de 


empleabilidad 


 


Profundizar en las 


diferentes áreas de 


conocimiento del 


marketing, ofreciendo 


una formación básica en 


cada una de ellas, tanto 


en metodologías como en 


herramientas. 


 


 


CE7, CE8, CE9, CE12, 


CE10 


 


 
 


Establecer la necesaria 


correlación entre las 


diferentes áreas del 


marketing y su relación 


con la consecución de los 


objetivos de marketing 


 


 


CE3, CE4,  
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Ofrecer una formación 


práctica que acerque la 


realidad empresarial a los 


estudios universitarios 


 


  CE1 


CUADRO 8; Relación entre Objetivos Generales, Objetivos Formativos y Competencias Específicas. 
FUENTE: Elaboración propia. 


 


 


● Competencias que conseguirá el estudiante 


 


BASICAS Y GENERALES (MECES) 


 


CB1 Que los estudiantes hayan demostrado poseer y comprender conocimientos en 


un área de estudio que parte de la base de la educación secundaria general, y se 


suele encontrar a un nivel que, si bien se apoya en libros de texto avanzados, incluye 


también algunos aspectos que implican conocimientos procedentes de la vanguardia 


de su campo de estudio; 


 


CB2 Que los estudiantes sepan aplicar sus conocimientos a su trabajo o vocación de 


una forma profesional y posean las competencias que suelen demostrarse por medio 


de la elaboración y defensa de argumentos y la resolución de problemas dentro de 


su área de estudio; 


 


CB3 Que los estudiantes tengan la capacidad de reunir e interpretar datos relevantes 


(normalmente dentro de su área de estudio) para emitir juicios que incluyan una 


reflexión sobre temas relevantes de índole social, científica o ética; 


 


CB4 Que los estudiantes puedan transmitir información, ideas, problemas y 


soluciones a un público tanto especializado como no especializado; 


 


CB5 Que los estudiantes hayan desarrollado aquellas habilidades de aprendizaje 


necesarias para emprender estudios posteriores con un alto grado de autonomía. 


 


ESPECÍFICAS 


Específicas 
CE1 


Reconocer los conceptos fundamentales de la empresa, sus 


funciones, en especial el Marketing, en un entorno 


Específicas 
CE2 


Reconocer y analizar el comportamiento de los agentes 


económicos y el funcionamiento de los mercados 


Específicas CE3 Diseñar e implementar decisiones estratégicas de marketing 


Específicas 
CE4 


Diseñar las distintas partes de un Plan de Marketing hasta su 


implementación 
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Específicas 
CE5 


Elaborar e interpretar la información contable  y financiera de la 


empresa 


Específicas 
CE6 


Interpretar y aplicar los conceptos jurídicos básicos que afectan a 


la empresa 


Específicas 
CE7 


Calcular y aplicar métodos cuantitativos  y cualitativos aplicados a 


la empresa y el marketing 


Específicas 
CE8 


Analizar las necesidades del consumidor y evaluar sus 


comportamientos  en el ámbito del marketing 


Específicas 
CE9 


Reconocer los fundamentos de la dirección comercial y la 


dirección de equipos comerciales 


Específicas 
CE11 


Aplicar las principales políticas de RRHH sobre la base de la 


organización humana de la Empresa 


Específicas 
CE12 


Planificar estratégicamente la comunicación organizacional en sus 


dimensiones interna, externa, comercial y corporativa 


Específicas 
CE10 


Diseñar e implementar estrategias de marketing digital, con el 


apoyo de las distintas herramientas disponibles 


 


 


TRANSVERSALES 


 


CT1. Utilizar información en lengua extranjera de una manera eficaz.  


CT2. Gestionar la información y el conocimiento mediante el uso eficiente de las 


TIC. 


CT3. Resolver problemas de forma crítica, creativa e innovadora en su ámbito de 


estudio. 


CT4. Trabajar de forma autónoma y en equipo con responsabilidad e iniciativa. 


CT5. Comunicar información de forma clara y precisa a audiencias diversas. 


CT6. Identificar el proceso de aprendizaje y la orientación académica y profesional. 


CT7. Aplicar los principios éticos y de responsabilidad social como ciudadano o 


ciudadana y como profesional. 


 


La siguiente tabla muestra las correspondencias entre las competencias transversales 


(CT de la URV) adquiridas a través del Grado en Marketing, y el Marco Español de 


Cualificaciones para la Educación Superior (MECES) / Descriptores de Dublín, 


explicitado en el aplicativo como competencias: 


 


Transversales URV 
Competencias básicas 


GRADO 


CT1 - 


Competencias específicas de la 


titulación 


CB1 


CT3, CT4 CB1, CB2, CB3, CB5 


CT2 CB3 


CT5 CB4 
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CT6 CB2, CB5 


CT7 CB3 


CT8 x 


 


 


● Ámbito de trabajo de los futuros titulados/das 


 


Las áreas de trabajo en las cuales podrán desenvolver su actividad los Graduados en 


Marketing, son principalmente cuatro, dentro del área de la empresa: 


 


- Ámbito Marketing 


- Ámbito Investigación de Mercados 


- Ámbito Comercial 


- Ámbito Comunicación Empresarial. 


 


 


● Salidas profesionales de los futuros titulados/das 


 


 


Esta titulación permitirá enfrentarse a cualquier reto dentro de la empresa, facilitando 


el acceso a numerosas opciones laborales, básicamente en los ámbitos de 


Marketing, Investigación de Mercados, Comercial y Comunicación Empresarial.  


 


Presentamos a continuación, algunos perfiles que podrán desempeñar los 


egresados:  


 


Ámbito Marketing 


 


• Director de marketing 


Responsable de la estrategia de marketing de una empresa, estará a cargo 


del departamento de marketing, diseñará e implementará las estrategias 


de marketing. 


 


 


• Brand manager/ Jefe de Marca 


Responsable de marca en la empresa. Trabajará dentro del departamento 


de marketing como responsable de marca o línea de marcas. 


 


• Product Manager/ Jefe de Producto 


Responsable de producto en la empresa. Trabajará dentro del 


departamento de marketing como responsable de producto o línea de 


productos. Junto con el Director de Marketing, se encargará del diseño y 
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sobre todo de la ejecución de las estrategias de marketing necesarias para 


alcanzar los objetivos de su producto o línea de productos. 


 


• Analyst customer relationship 


Responsable de la relación con el cliente. Estará a cargo de las políticas de 


CRM (Customer Relationship Management) en el Departamento de 


Marketing así como de la gestión de la Experiencia de Cliente (Customer 


Experience) 


 


• Trade marketing manager 


Responsable de Canal de Distribución. Trabajará con los diferentes canales 


de distribución, asegurándose la contribución de éstos a los objetivos de 


marketing. 


 


• Responsable de Marketing Digital  


Responsable de la estrategia de marketing digital de la compañía. Se 


integrará dentro del departamento de marketing, dirigiendo las acciones 


de marketing en entornos digitales. 


 


Ámbito de Investigación de Mercados. 


 


• Analista de mercado 


Responsable del análisis de mercado, trabajará dentro del departamento 


de marketing sirviendo de apoyo en el análisis de los mercados en los que 


opera la empresa, aportando información para la toma de decisiones de 


marketing. 


 


• Business Intelligence 


Responsable de la Inteligencia de Negocio de la compañía aplicada a la 


toma de decisiones estratégicas del marketing. Se responsabilizará del 


análisis de segmentación estratégica y de los modelos predictivos. 


 


Ámbito Comercial 


• Director comercial 


Responsable de la estrategia comercial de la empresa, estará a cargo del 


departamento comercial o de ventas., diseñará e implementará las 


estrategias comerciales que aseguren la consecución de los objetivos de 


ventas. 
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• Director de comercio internacional 


Responsable del área comercial internacional de la empresa. Se 


responsabilizará de la estrategia comercial con los mercados 


internacionales. 


 


• Jefe de ventas 


Responsable de la unidad de ventas. Dirigirá al equipo comercial en la 


consecución de los objetivos de ventas. 


 


• Responsable de Desarrollo de Negocio 


Responsable de la apertura de nuevos mercados y negocios. Se 


responsabilizará de la captación de nuevos clientes. 


 


• Account manager 


Responsable comercial de un grupo de clientes. Integrado dentro de un 


equipo comercial, reportará al Jefe de Ventas la consecución de objetivos 


comerciales dentro de su grupo de clientes. 


 


Ámbito Comunicación Empresarial 


 


• Responsable de Comunicación  


Estará a cargo de la Política de Comunicación de la empresa, tanto en su 


vertiente interna como externa. Será el encargado de establecer las 


estrategias de comunicación corporativa y empresarial de la compañía. 


● Perspectivas de futuro de la titulación 


 


Situación Actual y Futura de la disciplina del Marketing. 


  


Los primeros Grados en Marketing llegan a España en el año 2008. En tan 


sólo 7 años,  esta disciplina académica se ha consolidado de una forma 


espectacular en el ámbito académico nacional. 


 


Durante los últimos años, los estudios de marketing se han consolidado, 


impartiéndose en Universidades de primer nivel de todo el territorio nacional. 


En concreto, a la entrada en vigor de la Ley Orgánica 4/2007, de 12 de abril, 


por la que se modifica la Ley Orgánica 6/2001, de 21 de diciembre, de 


Universidades, en numerosas Universidades españolas: Almería, Antonio de 


Nebrija, Autónoma de Barcelona, Autónoma de Madrid, Barcelona, 


Extremadura, Granada, León, Miguel Hernández, Murcia, Oberta de 
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Catalunya, País Vasco, PompeuFabra, Pontificia de Comillas-ICADE, Rey Juan 


Carlos-ESIC, San Pablo-CEU, Sevilla, Valencia y Valladolid. 


  


Es por tanto, a partir de 2009, cuando varias de estas Universidades proceden 


a transformar sus licenciaturas de Investigación y Técnicas de Mercados (ITM) 


en un Grado de Marketing e Investigación de Mercados o de una denominación 


similar (las Universidades de Almería, Barcelona, Granada, León, Miguel 


Hernández, Oberta de Cataluña, País Vasco, San Pablo-CEU, Valladolid y 


Sevilla). A estas ha de añadirse un conjunto de nuevas Universidades que han 


optado por incorporar una titulación análoga a su oferta de Grado, como es el 


caso, por ejemplo, de las universidades públicas de Zaragoza o Málaga, junto 


con algunas otras Universidades privadas 


 


Actualmente, según los últimos datos del curso 2014/2015, podemos 


encontrar 35 Grados relacionados directamente con esta disciplina.  


 


Se trata por tanto de una disciplina académica viva y en constante crecimiento 


y evolución 


 


Por otro lado, si analizamos la presencia de materias vinculadas al marketing 


(Fundamentos de Marketing, Dirección de Marketing, Investigación de 


Mercados, Dirección Comercial, etc.), dentro de los planes de estudio de 


Grados no específicos de Marketing (como puede ser el Grado en 


Administración y Dirección de Empresas), vemos que está totalmente 


consolidada ya que aparecen con la reforma de Planes de Estudios de 1973.  


 


En la actualidad, la media de la enseñanza básica y obligatoria de marketing 


sobre el total de créditos en los grados de ADE en España se sitúa en un 16,6 


créditos, (AEMARK, 2013) y en los grados que sustituyen a las diplomaturas 


de CC. Empresariales es de una media de 23,5 créditos  (AEMARK, 2011) - 


Véase Informe sobre la docencia de marketing en el Grado de Administración 


y Dirección de Empresas (enero 2011), AEMARK, (AEMARK, 2013) 


http://www.aemark.es/noticia_Informe-sobre-el-marketing-en-el-grado-en-


ADE_79.html, consultado el 09/06/2013-, al igual que en los grados de 


Publicidad y RR.PP. de las universidades españolas, que tiene una presencia 


muy relevante, desde grados que cuentan con una sola materia (6 créditos) 


a universidades que cuentan con tres materias obligatorias y asignaturas 
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optativas relacionadas (comercio electrónico, comunicación comercial, 


merchansiding y PLV, patrocinio, gestión de marcas, etc.). 


 


 
CUADRO 9. Grados en Marketing en España. Fuente ANECA. Elaboración propia 


 


 


Además, la disciplina académica del marketing genera un tremendo interés 


en la comunidad científica, tanto nacional como internacional. 


 


Si observamos el ranking de Financial Times sobre las Revistas Científicas 


de mayor influencia en el mundo, cabe destacar la presencia de varias revistas 


científicas en el área  del marketing. 


http://www.ft.com/intl/cms/s/2/3405a512-5cbb-11e1-8f1f-


00144feabdc0.html#axzz3ns6WZFWn 


Título Universidad Año evaluación Acreditación


Grado en Marketing Universidad Rey Juan Carlos 2009


Grado en Marketing Francisco de Vitoria 2010


Grado en Marketing Cardenal Herrera CEU 2010


Grado en Marketing Universidad del País Vasco 2010


Grado en Marketing Universidad de Murcia 2010


Grado en Marketing Universidad de Girona no disponible


Grado en Marketing Universidad a Distancia de Madrid 2014


Grado en Marketing e Investigación de Mercados Universidad Oberta de Catalunya 2008


Grado en Marketing e Investigación de Mercados Universidad de Sevilla no disponible


Grado en Marketing e Investigación de Mercados Universidad de León 2009


Grado en Marketing e Investigación de Mercados Universidad de Zaragoza 2009


Grado en Marketing e Investigación de Mercados Universidad de Valladolid no disponible


Grado en Marketing e Investigación de Mercados Universidad de Málaga no disponible


Grado en Marketing e Investigación de Mercados Universidad de Granada no disponible


Grado en Marketing e Investigación de Mercados Universidad de Cadiz no disponible


Grado en Marketing e Investigación de Mercados Universidad de Almería no disponible


Grado en Marketing y Gestión Comercial Universidad San Pablo - CEU 2008


Grado en Marketing y Dirección Comercial Universidad Europea de Valencia 2013


Grado en Marketing y Dirección Comercial Universidad Europea de Madrid 2008


Grado en Marketing y Dirección Comercial Universidad Abat Oliba - CEU 2009


Grado en Marketing y Dirección Comercial Universidad Europea de Canarias 2012


Grado en Marketing y Comercialización Internacional Universidad Internacional de la Rioja 2013


Grado en Marketing  y Comunidades Digitales Universidad Pompeu Fabra no disponible


Grado en Marketing y Comunicación Empresarial Universidad de Vic - U. Central de Catalunya no disponible


Grado en Marketing y Comunicación Comercial Universidad Antonio de Nebrija 2011


Grado en Marketing y Comunicación Universidad Pontificia de Salamanca no disponible


Grado en Marketing y Comunicación Digital Universidad Politécnica de Catalunya no disponible


Grado en Dirección Comercial y Marketing Universidad Alfonso X el Sabio 2009


Grado en Negocios y Marketing Internacionales Universidad Pompeu Fabra 2008


Grado en Comercio y Marketing Universidad de Oviedo 2009 2015


Grado en Gestión y Marketing Empresarial Universidad de País Vasco 2009


Grado en Gestión Comercial y Marketing Universidad Miguel Hernández de Elche 2011


Grado en Gestión Comercial Universidad Complutense de Madrid 2008


Grado en Comunicación Digital Universidad San Jorge 2013


Grado en Desarrollo, Gestión Comercial y Estrategias de Mercado Universidad Camilo José Cela no disponible


Otros


Grado en Publicidad, Relaciones Públicas y Marketing Universidad San Jorge no disponible


Grado en Publicidad, Relaciones Públicas y Marketing Universidad Ramón Llull no disponible


Grado en Publicidad, Marketing y Relaciones Públicas Universidad de Vic - U. Central de Catalunya no disponible


Grado en Lenguas aplicadas a la Comunicación y el Marketing Universidad Antonio de Nebrija 2008


Grado en Comercio Universidad de Valladolid 2009


Grado en Comercio Universidad de Vigo no disponible
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Este interés se constata también por la existencia de numerosas asociaciones 


internacionales que cuentan con revistas científicas de prestigio con amplia 


experiencia académica y un número elevado de artículos publicados en 


revistas de impacto, como son: 


• American Marketing Association. 


Revistas: (alto índice de impacto) 


https://www.ama.org/publications/Pages/default.aspx 


Conferencias:  


https://www.ama.org/events-


training/Conferences/Pages/default.aspx?k=contentsource:%2


2Main%22%20AND%20(ContentType:%22AMAConferencePag


e%22%20IsDocument:1%20)&r=AMAMergedEventDate%3E=


10/7/2015 


• European Marketing Academy, creada en 1975 


http://www.emac-online.org/r/default.asp?iId=FLFDIE 


Revistas: 


http://www.journals.elsevier.com/international-journal-of-


research-in-marketing/ 


Conferencia anual: 


http://www.emac-online.org/r/default.asp?iId=FMHGKF: 


• Academy of Marketing Science.  


Revistas. AMS Review (AMSR), creado en 2011 y Journal of the 


Academy of Marketing Science (JAMS), creado en 1972. 


http://www.ams-web.org/?page=A4 


Conferencias: 


http://www.ams-web.org/?page=AboutConferences 


 


Mencionar también publicaciones como: 
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Por último, un ejemplo de los artículos científicos más descargados en 


el ámbito de investigación internacional en marketing: 


http://www.journals.elsevier.com/international-journal-of-research-


in-marketing/most-downloaded-articles/ 


 


 


Referencias al Mercado Laboral relativo a la disciplina del Marketing. 


 


A tenor de lo ya expuesto en este mismo apartado 2.1 Justificación del Interés 


del Título, dentro del epígrafe d) Potencialidad del entorno productivo, a través 


de los sub epígrafes d.1, d.2, d.3 y d.4, podemos constatar que la disciplina 


del Marketing goza de una tremenda salud en lo que a empleabilidad y 


mercado laboral se refiere, lo que muestra una alta potencialidad, tanto 


presente como futura. 


 


Rank Full Journal Title
Journal 


Impact Factor


19 JOURNAL OF MARKETING 3.885


28 JOURNAL OF INTERACTIVE MARKETING 3.256


29 JOURNAL OF INTERNATIONAL MARKETING 3.250


30 JOURNAL OF CONSUMER RESEARCH 3.187


32 JOURNAL OF MARKETING RESEARCH 3.109


47 Marketing Theory 2.673


48 Consumption Markets & Culture 2.659


59 JOURNAL OF ADVERTISING 2.288


89 INDUSTRIAL MARKETING MANAGEMENT 1.930


97


INTERNATIONAL JOURNAL OF RESEARCH IN 


MARKETING 1.833


109 MARKETING SCIENCE 1.647


112 INTERNATIONAL MARKETING REVIEW 1.588


113 MARKETING LETTERS 1.508


125 PSYCHOLOGY & MARKETING 1.367


156 EUROPEAN JOURNAL OF MARKETING 1.088


158 International Journal of Consumer Studies 1.086


166 Journal of Destination Marketing & Management 1.034


167 Journal of Consumer Behaviour 1.022


168 Journal of Services Marketing 1.021


172 JOURNAL OF ADVERTISING RESEARCH 0.985


174


JOURNAL OF BUSINESS & INDUSTRIAL 


MARKETING 0.973


188 QME-Quantitative Marketing and Economics 0.846
Copyright © 2016 Thomson Reuters


326 0.002190


1,162 0.000900


1,942 0.001170


918 0.001400


1,856 0.001120


88 0.000180


1,300 0.002000


4,085 0.002740


3,316 0.003120


1,368 0.002320


1,567 0.001020


4,419 0.011110


2,365 0.003420


5,156 0.005270


2,668 0.001770


1,048 0.001680


589 0.001210


13,697 0.018740


1,351 0.000980


14,148 0.014550


1,660 0.002000


17,131 0.011370


Journal Data Filtered By:  Selected JCR Year: 2015 Selected Editions: SSCI Selected 


Categories: 'BUSINESS','MANAGEMENT' Selected Category Scheme: WoS


Total Cites
Eigenfactor 


Score
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2.2. Referentes externos a la Universidad proponente que avalen la 


adecuación de la propuesta a criterios nacionales o internacionales para 


títulos de similares características académicas. 


 


 


2.2.1 Análisis grado en España 


Como hemos visto anteriormente,  actualmente podemos encontrar 35 Grados 


relacionados directamente con esta disciplina – VER CUADRO 9 – 


 


-  7 Grados en Marketing, con una denominación igual a la nuestra, pero que no 


contemplan en sus planes de estudio el aporte en “economía digital” del propuesto. 


 - 10 Grados en Marketing y ámbito Comercial (Dirección y Gestión 


Comercial). Se trata de grados en marketing, donde existe una clara vocación al 


enfoque comercial de la disciplina (o de especialización) 


- 9 Grados en Marketing e Investigación de Mercados. Se trata de grados en 


marketing con especial énfasis en la disciplina de investigación de mercados. 


- 5 Grados en Marketing y Comunicación. 


- 2 Grados en Marketing Internacional, con clara vocación al comercio exterior. 


- 1 Grado en Marketing y Comunidades Digitales. 


- 1 Grado en Marketing y Gestión Empresarial. 


 


También encontramos otros 6 Grados muy afines a la disciplina del marketing, como 


son: 


- 3 Grados en Publicidad y Marketing. 


- 2 Grados en Comercio  


- 1 Grado en lenguas aplicadas al Marketing. 


 


Si analizamos esta oferta y sus planes de estudio, podemos observar como los grados 


generalistas en marketing (7 grados) conviven con los grados verticalizados donde 


se estudia marketing con un claro enfoque a diferentes sub- disciplinas como son la 


dirección comercial, la investigación de mercados, la comunicación, la publicidad y 


las relaciones públicas o el marketing internacional. 


 


2.2.2. Análisis grados internacionales 


 


La enseñanza de marketing como grado a nivel internacional tiene una extensa 


tradición. En Estados Unidos hay más de 1.000 estudios de grado impartidos en 


universidades (www.uscollegesearch.org/marketing-colleges y 


www.universities.com). Las principales universidades y sus respectivas Escuelas de 
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Negocios llevan muchos años ofreciendo programas de grado en marketing con un 


notable éxito.  


Sirvan de ejemplo los programas impartidos en centros como la Wharton Business 


School (http://marketing.wharton.upenn.edu/programs), la Norwestern University 


de Chicago (http://www.kellogg.northwestern.edu/marketing), o en Harvard 


University (http://www.hbs.edu/doctoral/areas-of-study/marketing/), así como las 


universidades de Pensilvania, Duke, Columbia, Michigan, Stanford, Berkeley,...), con 


titulaciones específicas que se inician ya en el nivel de Grado (Bachelor). Este enfoque 


ha ido adquiriendo cada vez más importancia y presencia en otras instituciones a 


nivel mundial, especialmente en Europa. Así, hoy en día existe un elevado número 


de grados centrados en los temas de marketing e investigación de mercados en el 


Espacio de Educación Superior. A continuación, y clasificadas por países, se citan los 


más importantes, bien por su contenido o bien por representar algunas de las 


universidades con las que la ESIC  mantiene importantes lazos académicos, 


especialmente en el intercambio de estudiantes en el programa Erasmus, que ofrecen 


planes de estudios relacionados con el Marketing: 


 


Alemania: 


País con una extensa tradición en la relación universidad-empresa que concede un 


carácter más profesionalizado a las Fachhochschule (actuales Escuelas de 


Empresariales) y que ha implementado su proceso de adaptación de sus estudios 


universitarios para reconvertir algunos de los actuales estudios de Empresariales en 


estudios de Marketing. 


• Munich Business School www.munich-business-school.de/ 


• Universität Hamburg https://www.uni-hamburg.de/en.html 


 


Austria:  


Wien University of Applied Sciences (http://www.fh-wien.ac.at) 


Karl-FrazensUniversitätgraz (www.kfunigraz.ac.at) 


 


Bélgica:  


Université de Liége-HEC MS (www.ulg.ac.be), KatholiekeHogeschool Leuven 


(www.kuleuven.be) 


Dinamarca:  


• Aarhus (www.asb.dk) 


• Copenhaguen Business School (CBS) (http://www.cbs.dk) 


Finlandia: 


• Helsinki School of Economics (www.hse.fi) 
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• Seinajoki Business School (www.seinajoki.fi) 


• Vaasa University (www.uwasa.fi) 


 


Francia: 


Los principales referentes internacionales del Grado que se propone proceden de 


Francia, que cuenta con una larga tradición en los estudios de Comercio a través de 


las Escuelas Superiores de Comercio. L’INSEEC Business School es una Gran Escuela 


Superior con delegaciones en París, Burdeos y Londres. En la delegación de París del 


grupo se encuentra la Ecole Supérieure du Marketing et de la Relation Client CEFIRE, 


que oferta tres programas Bachelor relacionados con el marketing (Marketing 


Sectorial, Marketing Internacional, y Marketing y Relación al Cliente). La Université 


Jean Moulin, Lyon III oferta una Licence en Técnicas de Venta que ha sido referente 


para la definición de las competencias específicas de las asignaturas del módulo 


Dirección de Ventas, así como también en la determinación del perfil del egresado. 


La Ecole Supérieure de Commerce de Bordeux es un referente con una dilatada y 


prestigiosa experiencia en los estudios superiores de comercio: Ecoles de Commerce. 


IUT –Licenses Professionelles en Comerse- (similares a las Escuelas Universitarias 


españolas) enseñanza en Gestión Comercial.  


La Escuela de Negocios CERAM de Niza propone desde 1969 formación en comercio 


incluyendo temas relacionados con el marketing y las ventas desde una perspectiva 


internacional. Por otro lado, este tipo de titulaciones hacen especial hincapié en la 


importancia que, para un estudiante en este plan de grado, puede tener el 


conocimiento de los mercados internacionales, aspecto al que conceden una gran 


importancia en su Plan de Estudios y que se refleja en los módulos de Dirección e 


Investigación Internacional, Economía Internacional, o Análisis e Investigación de 


Mercados. 


El Bachelor EGC (Formation Commerce/Gestion) de la Grand École Saint Etienne es 


un referente externo, igualmente, de gran tradición en la formación de directores de 


marketing. Sus objetivos generales, cuya información se recoge de forma detallada 


en la página web de esta prestigiosa Escuela francesa, coinciden en gran medida con 


los que se proponen en el Grado en Marketing. 


 


Referencias destacadas de estudios de Marketing:  


 


• Universidad de Tolouse I (www.univ-tlse1.fr) 


• Universidad de Paris-Sud XI (www.u-psud.fr/) 


• Universidad de Rennes 1 (www.univ-rennes1.fr) 


• Universidad de Bretagne-Sud (www.univubs.fr) 
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• Edhec Business School-Lille/Nice (http://www.edhec.com/) 


• ESCEM Business SchoolTours/Poitiers (www.escem.fr) 


• UniversitéCatholique de Lyon-ESDES (http://www.esdes.fr/) 


• Université Lille I-IAE Business School (www.iae.univ-lille1.fr) 


• FRANCIA ISC-Paris. School of Management (www.isc-paris.fr) 


 


Holanda:  


• Universidad de Rotterdam (www.eur.nl) 


• Universidad de Arnhem (www.han.nl) 


• InhollandUniversity de La Haya (www.inholland.nl) 


• AvansUniversiteit (www.avans.nl) 


• Hogeschool Van Utrecht (www.hvu.nl) 


 


Hun gría:  


• Corvinus University-Budapest (www.bkae.hu) 


• Budapest Business School (BGF) (www.bgf.hu) 


• Irlanda: National University Ireland-Galway (www.nuigalway.ie) 


• Dublin Institute of Technology (www.dit.ie) 


 


Italia:  


El enfoque que ha dado Italia a los estudios universitarios y superiores en ámbito 


comercial se enmarca en la Economía General. Por ello, la mayor parte de los títulos 


italianos en esta disciplina se denominan “Economia e Commercio”. Entre las 


referencias que se han utilizado se encuentran las siguientes, todas ellas con planes 


de estudio con enfoque de Marketing: 


 


• Universidad de Modena (www.unimore.it/) 


• Universidad de Segunda de Nápoles (https://www.unina2.it/) 


• Universidad de Milano-Biccoca (www.unimib.it) 


• Universidad de Bari (www.uniba.it) 


• Universidad de Turín (www.unito.it) 


• Universita degli Studi di Bologna (www.unibo.it) 


• Universita Catolica di Milano (www.unicatt.it) 


• Università degli Studi di Roma (www.uniroma1.it) 


• Universitá Commerciale Luigi Bocconi (www.unibocconi.it) 


 


Polonia:  


Adam Mickiewicz University of Poznan (www.amu.edu.pl) 
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University of Technology-Gdansk (www.pg.gda.pl) 


 


Portugal: 


En Portugal existen también estudios universitarios de Comercio, en concreto, varios 


Bacheleratos de Estudios Superiores de Comercio. Portugal enfoca la enseñanza 


superior y universitaria de la actividad comercial desde ópticas muy diversas: 


Comercio, Gestión de Comercio y Servicios, Gestión Comercial y Contabilidad, de tal 


forma que es difícil ver la conexión entre unos programas y otros.  


 


Es significativo que con 10 millones de habitantes, encontramos 46 referencias a 


estudios de Grado en Marketing. 


http://inspiringfuture.pt/courses?terms=marketing 


Como referencias concretas nos encontramos con las siguientes:  


• Instituto Politécnico de Oporto (http://www.ipp.pt) 


• Universidade de coimbra (www.uc.pt) 


• Universidade Técnica de Lisboa-ISEG (www.iseg.utl.pt) 


 


Reino Unido: 


Mientras que en Francia, Italia y Portugal se utiliza frecuentemente la denominación 


latina de comercio (commerce, commercio, comércio), en Reino Unido se utiliza la 


denominación Business Management para referirse a los estudios de Marketing y lo 


distinguen de Business Administration, que sería el Grado en Administración y 


Dirección de Empresas.  


La Swansea Metropolitan University oferta un programa de Marketing y define la 


“naturaleza comercial” como el espíritu de identificar, negociar, desarrollar y 


gestionar relaciones comerciales provechosas y proyectar dichas relaciones desde el 


comienzo hasta su finalización.  


Las competencias de los estudios de Marketing de la prestigiosa Leeds Metropolitan 


University ofrece una titulación en Business Managemen. Los estudios de la 


University of Leeds (Bachelor Management with Marketing) y los de la University of 


Strathclyde.(Marketing Bachelor -Honors), presentan un organización modular muy 


interesante, desde la perspectiva de desarrollo académico de la titulación. 


El plan de estudios de Marketing Management Bachelor (Honors) de Kingston 


University London define con gran claridad los objetivos y las competencias del grado. 


En  cuanto a los estudios de Marketing Bachelor (Honors) de  University of 


Huddersfield, resulta  de interés en cuanto a su metodología de enseñanza-


aprendizaje. 
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Referencias concretas, que incluyen las citadas anteriormente: 


 


• Universidad de Leeds (www.leeds.ac.uk) 


• Kingston University (www.kingston.ac.uk) 


• Universidad de Strathclyde (www.strath.ac.uk) 


• Universidad de Newcastle (www.ncl.ac.uk) 


• Universidad de Lancaster (www.lums.lancs.ac.uk) 


• Universidad de Manchester (http://www.manchester.ac.uk/) 


• Universidad de Sheffield (www.shu.ac.uk) 


• Universidad of the West of England-Bristol Business School 


(www.uwe.ac.uk/bbs/) 


• Universidad de Stirling (www.stir.ac.uk) 


• University of Exeter (http://www.ex.ac.uk) 


• University of Nottingham (www.nottingham.ac.uk) 


• Universidad de Middlesex (www.mdx.ac.uk) 


• Universidad de Brighton (www.brighton.ac.uk) 


• Universidad de Hertfordshire (www.herts.ac.uk) 


• London School of Economics (www.lse.ac.uk) 


 


Suecia:  


• Universidad de Estocolmo (www.su.se) 


• Kalmar University-Baltic Business School (www.bbs.hik.se) 


• Växjö University-School of Management and Economics (www.vxu.se) 


 


Resulta, por lo tanto, innegable el papel fundamental de los estudios de Marketing 


en nuestro entorno internacional que hace además de esta disciplina un área de la 


Economía en constante y creciente importancia tanto en las facultades como en las 


escuelas de negocios de todo el mundo, especialmente de Estados Unidos y de 


Europa. 


 


Podemos concluir que existen titulaciones de Marketing en prácticamente todos los 


países del mundo (desarrollado). Como ejemplo de esta afirmación, podemos tomar 


la información que The Chartered Institute of Marketing ofrece, donde 


encontramos  un listado de más de 160 centros reconocidos por este prestigioso 


instituto a lo largo de los 5 continentes. 


 http://www.cim.co.uk/learning/study-centres/where-to-study/ 
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2.3. Descripción de los procedimientos de consulta internos y externos 
utilizados para la elaboración del plan de estudios. 


 


a) Descripción de los procedimientos de consulta internos 


 


Centro ESIC  


 


ESIC, como centro adscrito a la Universidad Rovira i Virgili, junto con diferentes áreas 


de la propia URV, formaron un grupo de trabajo que durante el año 2016 elaboró el 


diseño de los objetivos y competencias de la titulación “Grado en Marketing”, así 


como su plan de estudios, tomando como referencia tres aspectos clave: externos, 


internos y la propia experiencia acumulada de ESIC que lleva impartiendo formación 


superior en Marketing durante más de 50 años, y que tiene actualmente 3 Grados en 


Marketing ( Madrid – URJC; Valencia –UMH; Zaragoza – USJ)  


http://www.esic.edu/es/grado-oficial-marketing/ 


http://www.esic.edu/es/grado-oficial-marketing-zaragoza/ 


http://www.esic.edu/es/grado-oficial-gestion-comercial-marketing- 


valencia/ 


 


Los criterios externos a los que se ha atendido, son: 


- Descriptores de Dublín. 


- Los principios recogidos en el artículo 3.5 del RD 1393/2007 de 29 de octubre, 


por el que se establece la ordenación de las enseñanzas universitarias oficiales  


modificado por RD.861/2010 de 2 de julio  4 del RD 822/2021 de 28 de 


septiembre, por el que se establece la organización de las enseñanzas 


universitarias y del procedimiento de aseguramiento de su calidad.   


- Marco Español de Cualificaciones para la Educación Superior MECES 


 


Los criterios internos de la titulación han sido: 


- Libros blancos de ANECA y Ministerio de Industria. 


- Documentos de Benchmarking: Subject Benchmark Statements de la QAA. 


- Redes o entidades nacionales e internacionales: informantes clave. 


- Redes temáticas europeas 


- Bologna Handbook de la EUA: http://www.bologne-handbook.com 


 


Las acciones concretas que se han llevado a cabo para la definición del perfil 


académico profesional, las competencias de la titulación y el plan de estudios se 


muestran a continuación:  


- Documentos internos que se han tomado como referencia 
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- Consultas a agentes externos. 


- Aportaciones de estudiantes y egresados. 


- Consultas con PAS 


- Consultas a expertos. 


- Reuniones con el equipo docente. 


- Consultas a documentos específicos. 


 


Los resultados del proceso descrito anteriormente se concretan en: 


 


- Objetivos de la titulación 


- Competencias específicas y transversales de la titulación 


- Plan de estudios 


 


El Grupo de Trabajo mixto “ESIC-URV + Externos” estuvo formado por: 


 


1-Grupo de trabajo encargado del diseño del título 


- Personal Docente 


o Segundo Huarte. Director de Grado de ESIC 


o José Manuel Mas. Director Departamento Académico de Dirección de 


Empresas de ESIC  


o Isidoro Embid. Secretario de la Comisión de Titulación del Grado en 


Marketing ESIC- URJC 


o Jordi Villoro. Profesor de ESIC Barcelona 


o Mª de las Mercedes de Obesso. Responsable de Diseño, Seguimiento y 


Renovación de Títulos de Grado de ESIC 


 


- Personal técnico y de gestión. 


o Eduard Prats. Director General de ESIC Barcelona 


o Laia Casas. Adjunto Dirección General de ESIC Barcelona 


o Alba Campos. Directora del Área Académica de Operaciones de ESIC 


Barcelona 


o Gemma Tarragó: Directora de Estrategia y Desarrollo de Negocio de 


ESIC Barcelona 


2-Grupos de Interés en el Diseño. 


- Personal Docente e Investigador. 


o Vicerrectora de Política Académica y de Calidad. URV 


o Decano de la Facultad de Economía y Empresa. URV 


o Delegado del Rector de Relaciones Institucionales. URV 
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- Personal Técnico y de Gestión.  


o Coordinador de la Unidad de Programación y Sistemas de Información. 


URV 


o Técnica de soporte a la Calidad Docente. Facultad de Economía y 


Empresa. URV 


o Coordinadora de la Unidad de Calidad y Planificación. URV 


o Jefa del Servicio de Gestión Académica. URV 


o Unidad de Soporte Metodológico. URV 


o Servicio de Recursos Educativos. URV 


 


3-Comité de Expertos Externos 


- Asociaciones profesionales. 


o Joost Van Nispen. Pan-European Education and Accreditation 


Committee in Direct & Interactive Marketing 


o Ton del Pozo, Ex Decano del Col·legi de Publicitaris i Relacions 


Públiques de Catalunya. 


o  


- Asociaciones empresariales  


o Jose Ángel Abancènts. Asociación Empresarial de Publicidad 


o Kathy Matilla, Presidenta del Foro Iberoamericano sobre Estrategias de 


Comunicación y Vocal a la Junta Directiva de DirCom Catalunya 


 


- Universidades nacionales e internacionales. 


o María Jesús Merino. Directora de la Comisión de titulación del Grado 


en Marketing por la Universidad Rey Juan Carlos de Madrid y ESIC 


o Marcos Pascual Soler, Director de la Comisión  de titulación del Grado 


en Gestión Comercial y Marketing por la Universidad Miguel Hernández 


de Elche y ESIC 


o Juan Delgado de Miguel, Director de la Comisión de titulación del Grado 


en Marketing por la Universidad San Jorge de Zaragoza y ESIC. 


- Empresas 


o Ver ANEXO 1 (Cartas de Apoyo). 


 


b) Descripción de los procedimientos de consulta externos 
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Además de las fuentes externas consultadas ya citadas anteriormente en el epígrafe 


“3-Comité de Expertos Externos”, se ha realizado una consulta al tejido empresarial 


de Cataluña. 


 


A tal efecto, adjuntamos en el ANEXO 1 un total de 24 cartas de apoyo, con la 


siguiente relación: 


 


 


EMPRESA PRIVADA 


1. Alfons Aboy, economista y gestor de patrimonios. 


2. Antonio Almenara Pérez, Managing Director de ETL Global Avocats. 


3. Daniel Autet, Abogado, Asociado de Durán-Sindreu Asesores Legales y 


Tributarios. 


4. Adolfo Cabruja, Ex Director General de Fira Barcelona. 


5. Teresa-Clara Condom Vilà, Directora Serveis d’Estudis y Anàlisi de Mercats de 


Fira Barcelona. 


6. Albert Cunillera, Director de Relaciones Institucionales de FREMAP Catalunya. 


7. Antonio Durán-Sindreu, Doctor en Derecho, Socio Director de Durán-Sindreu 


Asesores  Legales y Tributarios. 


8. Jordi Garcia Tabernero, Director General de Comunicación y Gabinete de 


Presidencia de GasNatural Fenosa.  


9. Josep Maria Girona, Director de Ràdio Barcelona y SER Catalunya. 


10. Francesc Homs, Presidente de Ineocorporate y Patrón de la Fundació La Caixa.  


11. Àlex Llevat, Socio Roca&Junyent  Abogados. 


12. Jaume Masana, Director Territorial Catalunya de Caixa Bank 


13. Albert Ortas, Director General de Intermèdia. 


14. Antonio Pont Amenós, Presidente de Honor del Grup Borges. 


15. Carles Prats, Director General de Miró-Salvat S.A. 


16. Ramon Rovira Pol, Subdirector General de Banc Sabadell. 


17. Francesc Rueda, Director Regional Catalunya Oest de Banc Sabadell. 


 


EMPRESA PÚBLICA 


18. Agustí Rodríguez, Responsable de Prensa de AENA Catalunya. 


 


ASOCIACIONES Y COLEGIOS PROFESIONALES 


19. José Ángel Abancéns, Presidente de la Asociación Empresarial de Publicidad. 


20. Kathy Matilla, Presidenta del Foro Iberoamericano sobre Estrategias de 


Comunicación y Vocal a la Junta Directiva de DirCom Catalunya. 


21. Carmen Mur, Ex Presidenta Executiva de Manpower Group y miembro del 
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Comitè Ejecutivo de Foment del Treball 


22. Ton del Pozo, Vocal del Col·legi de Publicitaris i Relacions Públiques de Catalunya 


y consejero delegado de Punta Alta Comunicació. 


 


OTROS 


23. Gabriel Ferraté, Rector Fundador de la Universitat Politècnica de Catalunya, 


Rector Fundador de la Universitat Oberta de Catalunya y Ex Director General 


de universidades, investigación y política científica. 


24. Antoni Serra Ramoneda, Ex Rector de la Universitat Autònoma de Barcelona y 


Ex Presidente de Caixa Catalunya. 
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2.4. La propuesta mantiene una coherencia con el potencial de la institución 


que lo propone y con la tradición en la oferta de titulaciones. 


 


El Grado en Marketing está alineado con los Grados y Másters de la URV y 


complementa la oferta de formación en el ámbito de la empresa. 


 


A nivel Grado, complementa la oferta formativa que ofrece la URV a través de los 


tres títulos de grado pertenecientes a la Facultad de Economía y Empresa: Grado en 


Administración y Dirección de Empresas, Grado en Economía y Grado en Finanzas y 


Contabilidad, así como de los grados de Publicidad y Relaciones Públicas y de 


Comunicación Audiovisual. 


 


A nivel Máster, el Grado en Marketing está alineado también con la actual oferta 


formativa de la URV. Señalamos a continuación los posibles másteres que 


complementarían la formación de los egresados: Master en Dirección de Empresas, 


Master en Emprendimiento e Innovación y Master en Mercados Internacionales. 


 


 


ESIC BUSINESS AND MARKETING SCHOOL, centro adscrito a la URV en su 


campus de Barcelona, dispone además de campus en Madrid, Valencia y Zaragoza, 


donde es Centro Adscrito a diferentes universidades, e imparte 3 Grados verificados 


por ANECA y AVAP ( Agencia Valenciana d’Avaluació i Prospectiva)  


En Madrid, como centro adscrito a la Universidad Rey Juan Carlos, ofrece el Grado 


en Marketing, verificado por ANECA. 


http://srv.aneca.es/ListadoTitulos/sites/default/files/informes/verificacion/InformeF


inal_1087-2009.pdf 


http://www.esic.edu/pdf/calidad/madrid/memoria_grado_marketing_2016.pdf 


En Valencia, como centro adscrito a la Universidad Miguel Hernandez, ofrece el 


Grado en Gestión Comercial y Marketing, verificado por AVAP. 


http://www.esic.edu/pdf/evaluacion-avap-grcm.pdf 


http://www.esic.edu/pdf/memoria-grcm.pdf 


 


En Zaragoza, como centro adscrito a la Universidad San Jorge, ofrece el Grado en 


Marketing, verificado por ANECA desde el curso 2016-2017. 


 


En sus campus de Pamplona, Sevilla y Málaga ofrece su Título Superior en 


Dirección de Marketing y Gestión Comercial, de amplio reconocimiento y prestigio 


dentro de la comunidad empresarial. 


http://www.esic.edu/es/titulo-superior-direccion-marketing-gestion-comercial/ 
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4. ACCESO Y ADMISIÓN DE ESTUDIANTES 
 


4.1. Sistemas de información previa a la matriculación y procedimientos de 
acogida y orientación de los estudiantes de nuevo ingreso para facilitar su 
incorporación a la Universidad y a las enseñanzas. 
 
 
Perfil de ingreso 
 
El estudiante de nuevo ingreso debe estar motivado para desarrollarse en el ámbito del 
marketing, ventas, comunicación, la dirección y gestión empresarial. Es recomendable 
poseer algunas competencias y actitudes clave como la responsabilidad y la capacidad 
de trabajo autónomo y en equipo, habilidades comunicativas, dotes comerciales, 
capacidad de acción e iniciativa, capacidad para las relaciones personales, interés por 
las nuevas tecnologías de la información y el emprendimiento. 
 
También es recomendable que los futuros estudiantes dispongan de capacidad de 
razonamiento numérico y abstracto, conocimientos básicos de matemáticas, y una 
correcta expresión oral y escrita. 
 
A continuación se exponen las diferentes acciones a nivel de la Comunidad Autónoma, 
la Universidad  y de ESIC como centro adscrito a la Universidad Rovira i Virgili: 
 
I - Acciones a nivel de la Comunidad Autónoma de Cataluña  
El Consejo Interuniversitario de Catalunya (CIC) es el órgano de coordinación del 
sistema universitario de Catalunya y de consulta y asesoramiento del Gobierno de la 
Generalitat en materia de universidades. Integra representantes de todas las 
universidades públicas y privadas de Catalunya.  


 
Información y Orientación específica previa a la matriculación 
 
Las acciones de orientación a las personas que quieren acceder a la Universidad así 
como las acciones de promoción de los estudios universitarios del sistema universitario 
catalán se diseñan, programan y ejecutan desde la Oficina de Acceso a la Universidad 
del Consejo Interuniversitario de Cataluña (CIC), cuyas actuaciones se concretan en: 


1. Crear un marco de relaciones estable con otras instituciones implicadas en la 
orientación para el acceso a la Universidad. 


2. Potenciar acciones de orientación dirigidas a los agentes y colectivos del mundo 
educativo. 


3. Ofrecer servicios de información y orientación presencial, telefónica y telemática 
en la Oficina de Orientación para el Acceso a la Universidad. 


4. Participar en ferias y jornadas de ámbito educativo con el objetivo de informar y 
orientar sobre el sistema universitario catalán y en concreto sobre el acceso a la 
Universidad y los estudios que se ofrecen. 


5. Elaborar y difundir a través de la página web de la Secretaria d’Universitats i 
Recerca, información sobre el acceso y admisión a la universidad y otros 
aspectos de interés para los estudiantes como pueden ser las becas al estudio, 
etc. 


6. Promover la igualdad de oportunidades de los estudiantes con discapacidad. 
 
Proceso de acceso y admisión 
 
La coordinación de los procesos de acceso y admisión a la Universidad es una prioridad 
estratégica del Consejo Interuniversitario de Cataluña, mediante la cual pretende 
garantizar que el acceso a la Universidad respete los principios de publicidad, igualdad, 
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mérito y capacidad. Asimismo, pretende garantizar la igualdad de oportunidades en la 
asignación de los estudiantes a los estudios universitarios. 


La Comisión de acceso y asuntos estudiantiles es una comisión de carácter permanente 
del Consejo Interuniversitario de Catalunya que se constituye como instrumento que 
permite a las universidades debatir, adoptar iniciativas conjuntas, pedir información y 
hacer propuestas en materia de política universitaria.  


Entre las competencias asignadas a esta comisión destacan aquellas relacionadas con 
la gestión de las pruebas de acceso a la universidad, la gestión del proceso de 
preinscripción, impulsar medidas de coordinación entre titulaciones universitarias y de 
formación profesional, elaborar recomendaciones dirigidas a las universidades para 
facilitar la integración a la universidad de las personas discapacitadas, acciones de 
seguimiento del programa de promoción de las universidades y la coordinación de la 
presencia de las universidades en salones especializados. 


 
II - Acciones a nivel de la Universidad Rovira i Virgili: 
 
Proceso de acceso y admisión 
 
De acuerdo con la Oficina de Acceso a la Universidad, la Universidad Rovira i Virgili, 
que actúa como sede, gestiona el proceso de preinscripción de los estudiantes que 
desean acceder a estudios universitarios en cualquiera de las universidades públicas 
catalanas. 
 
Cada curso se actualizan las fechas y se introducen los cambios que se consideran 
necesarios para mejorar el proceso. Asimismo se modifican los procedimientos  de 
acuerdo con  los cambios legislativos que se hayan podido producir. 
 
Todos los estudiantes realizan su solicitud de preinscripción a través de un formulario 
en línea. 
 
En función de los criterios establecidos a los que se da la correspondiente difusión (via 
web), una vez finalizados los plazos, se procede a tratar los datos de los distintos 
candidatos, teniendo en cuenta el orden de preferencia, la nota media de su 
expediente y el número de plazas que se ofertan. El resultado se informa a través de la 
página web de la Oficina de Acceso a la Universidad. 
 
Dado el carácter de sede, la URV atiende personalmente y da el soporte necesario a los 
estudiantes durante este proceso que culmina con la asignación de plaza en un estudio 
determinado. 
 
Orientación 
 
Desde la Universidad se realizan diversas acciones de información y orientación a los 
potenciales estudiantes. Estas acciones van fundamentalmente dirigidas a los alumnos 
que cursan segundo de Bachillerato o el último curso de Ciclos Formativos de Grado 
Superior. También se realizan algunas acciones puntuales de orientación para alumnos 
que han superado las pruebas de acceso para mayores de 25 años, con la previsión de 
hacerlas extensivas también a los estudiantes que hayan accedido acreditando 
experiencia profesional o mediante la prueba para mayores de 45 años. 
 
El procedimiento de orientación a los estudiantes se describe en el proceso “P.1.2-
02.a-Proceso de orientación al estudiante de grado”, que se recoge en el modelo de 
aseguramiento de la calidad docente de la Universidad Rovira i Virgili (URV), que 
constituye el Sistema Interno de Garantía de la Calidad Docente (SIGC) del centro. 
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A continuación realizamos una breve descripción de las acciones de información y 
orientación que regularmente se realizan dirigidas a los alumnos de segundo de 
Bachillerato o último curso de ciclos formativos: 
 
- 1. Sesiones informativas en los centros de secundaria de la provincia y localidades 
próximas en las cuales se informa de los estudios existentes, los perfiles académicos y 
profesionales vinculados, las competencias más significativas, los programas de 
movilidad y de prácticas y las salidas profesiones. Estas sesiones las realiza personal 
técnico especializado de la Universidad y profesorado de los diversos centros. Estas 
sesiones van acompañadas de material audiovisual (power point, videos informativos). 
 
- 2. Conferencias científicas en los centros de secundaria para incentivar vocaciones, 
ejemplarizar utilidades y salidas profesionales, etc. Mediante la exposición por parte de 
un profesor universitario de un tema de actualidad o de interés, se pretende conectar 
la vida cotidiana con la aplicación práctica de los estudios universitarios, descubriendo 
a los estudiantes de secundarias campos de investigación y/o trabajo en los que 
pueden desarrollar su carrera profesional si estudian al grado universitario 
correspondiente. 
 
- 3.  Fem Recerca! Propuestas de actividades en laboratorios universitarios para que 
estudiantes de secundaria realicen una experiencia científica de una mañana, y que les 
ayude a conocer el contenido práctico de un grado universitario, la actividad científica 
que comporta, y salidas profesionales relacionadas con la investigación.  
 
- 4. EstiURV Cursos de una semana de duración, realizados en el mes de julio, para 
introducir a los alumnos que han finalizado 4º de ESO en áreas de conocimiento 
relacionadas con los grados universitarios. Se trata de cursos de 20 horas, 
eminentemente prácticos, donde los alumnos se introducen y conocen áreas como la 
Química, el Dibujo Técnico, la Biotecnología, la Arqueología, etc, y reciben una 
formación teórico-práctica que ha de motivarles estudiar una rama concreta de 
bachillerato e ir madurando qué grado universitario estudiar posteriormente. 
 
- 5. Jornadas de Puertas Abiertas de la Universidad. Cada año se realizan dos sesiones 
de Puertas Abiertas en las cuales los centros universitarios realizan sesiones 
informativas y de orientación específica sobre el contenido académico de los estudios y 
los diversos servicios con los que cuenta el centro. 
 
- 6. Material informativo y de orientación. En la página web de la Universidad está 
disponible para todos los futuros estudiantes información detallada de los diversos 
estudios.  
 
- 7. Material editado. La Universidad edita unas guías de los distintos centros en los 
cuales se informa sobre las vías y notas de acceso, el Plan de estudios, las asignaturas 
obligatorias y optativas, los programas de prácticas y de movilidad, el perfil académico 
de los estudiantes y las competencias más destacadas y las salidas profesiones, así 
como los posibles estudios complementarios que pueden cursarse posteriormente. 
 
- 8. Presencia de la Universidad en Ferias y Salones para dar difusión de su oferta 
académica y orientar a los posibles interesados. La Universidad está presente en 
múltiples Ferias y Salones (Salón Estudia en Barcelona, Espai de l’Estudiant en Valls, 
ExproReus, ExpoEbre, Fira de Santa Teresa, así como Ferias como la Semana de la 
Ciencia) en las cuales realiza difusión de su oferta académica mediante la presencia de 
personal y de material impreso informativo. 
 
- 9. Información sobre aspectos concretos de la matrícula y los servicios de atención 
disponibles en los momentos previos a la realización de la matrícula.  
 
 
Acceso y orientación en caso de alumnos con discapacidad 


cs
v:


 2
34


14
51


99
09


20
07


28
01


86
87


6







 


 Memoria del Grado en Marketing                                                                  Página-60- 
 


 
La URV ha elaborado una guía para discapacitados en la que se recoge toda la 
información que puede interesar a los alumnos de la URV que padecen alguna 
discapacidad. Se informa sobre aspectos como el acceso a la universidad, los planos de 
accesibilidad de los diferentes Campus, los centros de ocio adaptados que se hallan 
distribuidos por la provincia de Tarragona, así como becas y ayudas que el alumno 
tiene a su disposición. El objetivo es facilitar la adaptación del alumno a la URV, tanto 
académica como personal. 
 
Esta guía está disponible en la Web de la universidad a través del enlace 
http://www.urv.cat/guia_discapacitats/es_index.html 
 
Sobre el Acceso a la Universidad en la guía y la página web de la universidad se puede 
encontrar información relacionada para acceder a la Universitat Rovira i Virgili: la PAU, 
pruebas de acceso a la Universidad para los mayores de 25 años y preinscripciones en 
caso de alumnos con discapacidad. 


A) PAU 
Todos aquellos alumnos con una discapacidad que impida examinarse con normalidad 
de las pruebas, tienen derecho a pedir las adaptaciones necesarias para realizarlas, 
bien al tribunal de incidencias que tiene lugar en Barcelona o bien, si es posible, en la 
propia Universidad. 
 
Para solicitar estas adaptaciones, se debe rellenar esta instancia y adjuntar un 
certificado de discapacidad emitido por el organismo oficial correspondiente. 
 
http://www.urv.cat/ca/vida-campus/universitat-responsable/atencio-
discapacitat/accesalauniversitat/ 
 


B) Pruebas de acceso a la Universidad para los mayores de 25 años 
 
Los candidatos que en el momento de formalizar la matrícula justifiquen alguna 
discapacidad que les impida hacer las pruebas de acceso con los medios ordinarios y 
que necesiten alguna atención especial, podrán hacer las pruebas en las condiciones, 
adoptadas por la universidad, que los sean favorables, o bien al Tribunal de 
incidencias.  
 
 


C) Preinscripciones 
 
Los alumnos que tienen reconocido un grado de discapacidad igual o superior al 33%, 
tienen reservado el 5 % de las plazas. En el momento de adjuntar la documentación 
de los estudios que les dan acceso a la universidad, han de acreditar el grado de 
discapacidad mediante la certificación del Instituto Catalán de Asistencia y Servicios 
Sociales (ICASS) dónde indique su grado de discapacidad.  
 
Más información: 
http://www.urv.cat/atencio_discapacitat/es_accesalauniversitat.html#preinscripciones 


 
 
 
III - Acciones a nivel de ESIC como centro adscrito a la Universidad Rovira i 
Virgili: 
 
Información y Orientación específica previa a la matriculación 
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ESIC, pone a disposición de los futuros estudiantes varios sistemas de información, 
acogida y orientación para facilitar su incorporación en la fase previa a la 
matriculación: 
 


1.- Programa de Orientación Preuniversitaria: ESIC realiza diferentes 
campañas de difusión de su oferta académica a través de centros públicos y 
privados. Este programa incluye diversas actividades de información y 
orientación dirigidas tanto a estudiantes de secundaria, bachillerato y ciclos 
formativos como a profesores y orientadores de los centros. En ellas se 
informa de los estudios existentes, los perfiles académicos y profesionales 
vinculados, las competencias más significativas, los programas de movilidad y 
de prácticas y las salidas profesiones. Estas sesiones las realiza personal de 
ESIC y/o profesorado del centro y se imparten con herramientas audiovisuales 
(power point, videos informativos). A los futuros estudiantes se les entrega 
diverso material. 
 
2. – Conferencias, seminarios y/o talleres para dar a conocer el Título, 
ejemplarizar utilidades y salidas profesionales, etc. Mediante la exposición por 
parte de un profesor universitario de un tema de actualidad o de interés, se 
pretende conectar la vida cotidiana con la aplicación práctica de los estudios 
universitarios, descubriendo a los estudiantes campos de investigación y/o 
trabajo en los que pueden desarrollar su carrera profesional si estudian este 
Grado universitario. 
 
3.- Participación en ferias educativas: ESIC participa en diferentes ferias 
educativas a nivel nacional.  En Cataluña está presente en las más 
representativas como en Salo d’ensenyament en Barcelona, Unitour Andorra, 
Unitour Baleares, Saló d’estudiant en Valls, Fira Igualada, Expojove en Girona 
y University Day FAPEL en Girona, Tarragona y Lleida. 
 
4.- Jornadas de puertas abiertas: Se realiza mensualmente una jornada de 
puertas abiertas para colegios e institutos, así como para padres/madres y 
alumnos interesados. 
 
5.- Información en la página web: se realiza un esfuerzo constante de 
actualización y mantenimiento de la página web, para ofrecer una información 
completa, eficaz y ordenada, sus titulaciones, su organización y sus 
actividades, mejorando el nivel de accesibilidad a dichas informaciones. 
 
6.- Reuniones con padres/madres y alumnos. Se realizan reuniones de 
orientación para familias que están interesadas en matricular a sus hijos en el 
centro. 
 
7. Material editado. Realizamos una guía del estudiante donde se recopila 
información sobre los diferentes grados, notas de acceso, etc. 


 
Del mismo modo, ESIC tiene editadas las Guías Docentes de cada materia, que 
contienen la siguiente información: denominación de la materia, nombre del módulo 
correspondiente, créditos ECTS asignados, nº de horas asociadas, nombre y datos de 
contacto del profesor, descripción de la materia, competencias desarrolladas y 
resultados de aprendizaje, contenidos de la materia, organización de las clases 
lectivas, recursos a utilizar, sistema de evaluación, bibliografía. 
 
 
Proceso para conocer al candidato 
 


a- Solicitar Información:  
Una entrevista informativa explicará en detalle los requisitos de acceso y admisión, 
tasas, plan de estudios, salidas profesionales, becas, etc.  
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b- Solicitar el acceso a las pruebas de nivel: 


Una vez recibida toda la información sobre ESIC y la titulación que el candidato desee 
cursar, podrá solicitar el acceso a las pruebas de nivel, cumplimentando el formulario 
on-line que figura en la web o se entrega en la entrevista. Tras esta solicitud deberá 
realizar la prueba propia cuyo contenido es el siguiente: 


 Una prueba de inglés para conocer el nivel del candidato. 
 Un test de conocimientos básicos 
 Comentario de texto, caso práctico. 


 
La realización de dicha prueba no vincula al candidato con la Universidad y no tiene 
coste alguno. Es una prueba de carácter orientativo para conocer el nivel de 
inglés/español del candidato y sus intereses académicos y profesionales.  
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5. PLANIFICACIÓN DE LAS ENSEÑANZAS 
 


5.1. Descripción del plan de estudios del grado en Marketing adscrito a la rama 
de conocimiento de Ciencias Sociales y Jurídicas 


 
5.1.1. Distribución del plan de estudios en créditos ECTS, por tipo de materia 
 
Tabla 5.1. Resumen de distribución de créditos según tipología de materias. 
 


 
 Créditos ECTS 


Créditos totales 240 
Formación Básica 60 
Prácticas Externas 24 
Optativos 19,5 
Obligatorios 130,5 
Trabajo de fin de grado 6 


 


5.1.2. Explicación general de la planificación del plan de estudios 


  
 
La distribución del plan de estudios por curso, según la tipología de créditos, sería la 
siguiente: 
 


    1º 2º 3º 4º Total 


Formación Básica  FB 54 6     60    


Obligatoria OB 6 54 60 10,5 130,5 


Optativa OP       19,5 19,5 


Prácticas Externas PE       24 24 
Trabajo Fin de 
Grado  TFG       6 6 


    60 60 60 60 240 
 
a) Breve descripción general de los módulos o materias de que constará el plan 


de estudios y cómo se secuenciarán en el tiempo. 


  


El Plan de estudios planteado se ha estructurado en base a las siguientes materias: 


- Marketing: Esta materia aplica a 16 asignaturas (lo que supone un 37,2% 


sobre el total) y reúne 82,5 créditos (un 34,4% sobre los 240 créditos totales del 


Grado). Los cursos en los que tiene más relevancia son 2º y 3º 


- Empresa: Esta materia aplica a 9 asignaturas (20,9% sobre el total) y 


reúne 43,5 créditos (un 18,1% sobre los 240 créditos totales del Grado). Tercero 


es el curso que alberga más asignaturas de esta materia.   


- Finanzas: Esta materia aplica a dos materias de 4,5 créditos cada una, 


ambas de 2º curso, lo que supone un 4,7% sobre el total de asignaturas y un 


3,8% sobre los 240 créditos del Grado. 
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- Comunicación: Aplica a 2 asignaturas y a un total de 12 créditos repartidos 


entre 1º y 3º curso. Supone un 4,7% sobre el total de asignaturas y un 5% sobre 


los 240 créditos del Grado. 


- Investigación de Mercados: Aplica a 2 asignaturas y a un total de 9 


créditos repartidos entre 2º y 3º curso. Supone un 4,7% sobre el total de 


asignaturas y un 3,8% sobre los 240 créditos del Grado.  


- Matemáticas: Aplica a la asignatura Matemáticas Empresariales de 1º 


curso y 6 créditos, lo que supone un 2,3% sobre el total de asignaturas y un 


2,5% sobre los 240 créditos del Grado. 


- Estadística: Aplica a la asignatura Estadística aplicada al Marketing de 1º 


curso y 6 créditos, lo que supone un 2,3% sobre el total de asignaturas y un 


2,5% sobre los 240 créditos del Grado. 


- Historia: Aplica a la asignatura Historia Económica de 1º curso y 6 


créditos, lo que supone un 2,3% sobre el total de asignaturas y un 2,5% sobre 


los 240 créditos del Grado. 


- Sociología: Aplica a la asignatura Sociología de la Empresa de 1º curso y 


6 créditos, lo que supone un 2,3% sobre el total de asignaturas y un 2,5% sobre 


los 240 créditos del Grado. 


- Economía: Aplica a 2 asignaturas y a un total de 12 créditos repartidos 


entre 1º y 2º curso. Supone un 4,7% sobre el total de asignaturas y un 5% sobre 


los 240 créditos del Grado. 


- Idioma Moderno: Aplica a la asignatura Idioma Moderno de 1º curso y 6 


créditos, lo que supone un 2,3% sobre el total de asignaturas y un 2,5% sobre 


los 240 créditos del Grado. 


- Informática: Aplica a  tres asignaturas, una de ellas de 1º (6 créditos) y 


dos de ellas optativas de 4º (3 créditos cada una). Supone un 7% sobre el total 


de asignaturas del Grado y un 5% sobre los 240 créditos totales.  


- Prácticas Externas. Aplica a una asignatura de 4º curso y 24 créditos, lo 


que supone un 2,3% sobre el total de asignaturas y un 10% sobre el total de 


créditos de la titulación. 


- Trabajo fin de Grado: Aplica a la asignatura Trabajo Fin de Grado de 4º 


curso y 6 créditos, lo que supone un 2,3% sobre el total de asignaturas y un 


2,5% sobre los 240 créditos del Grado. 


 


 
 


En concreto las asignaturas quedan agrupadas así (están sombreadas las asignaturas 


específicas de Marketing):  
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MATERIAS CURSO ASIGNATURAS TIPO SEMESTRE CRÉDITOS 


Marketing 
82,5 ECTS 


1º 
Introducción al 
Marketing/Markekting 
Fundamentals 


OB 1 6 


2º 
Comportamiento del 
Consumidor I/Consumer's 
Behavior I 


OB 3 4,5 


2º 
Marketing 
Estratégico/Strategic 
Marketing 


OB 3 4,5 


2º 
Comportamiento del 
Consumidor II/CoInsumer's 
Behavior I 


OB 4 4,5 


2º 
Política de 
Producto/Product Policy 


OB 4 6 


2º 
Política de 
Distribución/Distribution 
Policy 


OB 4 6 


2º 
Gestión Estratégica de la 
Marca/Strategic Brand 
Management 


OB 4 4,5 


3º 
Política de Precios y 
Costes/Prices and Costs 
Policy 


OB 5 6 


3º 
Técnicas de Negociación 
Comercial/Trading 
Techniques 


OB 5 4,5 


3º Marketing Relacional y 
Directo 


OB 5 4,5 


3º Dirección de Ventas/Sales 
Management 


OB 6 4,5 


3º 


Dirección de Marketing 
Internacional/ 
International Marketing 
Management 
 


OB 6 6 


3º 
Estrategias de Marketing 
Digital/Digital Marketing 
Strategies 


OB 6 6 


4º 
Plan de 
Marketing/Marketing Plan 


OB 7 6 


4º Optativa 1/Elective 1 OP 7 4,5 
4º Optativa 2/Elective 2 OP 7 4,5 


Empresa 
43,5 ECTS 


1º Introducción a la Empresa/ 
Company Fundamentals 


FB 1 6 


2º 
Regulación Jurídica del 
Mercado/Legal Regulation 
of the Market 


OB 3 4,5 


2º 


Responsabilidad y 
Marketing Social 
Corporativo/Marketing 
and Corporate Social 
Responsibility 


FB 3 6 
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MATERIAS CURSO ASIGNATURAS TIPO SEMESTRE CRÉDITOS 


3º 


Métodos de Decisión 
aplicados al 
Marketing/Decision-Making 
Methods applied to 
Marketing 


OB 5 4,5 


3º 


Marketing y Sistemas de 
Información 
aplicados/Marketing and 
Applied information 
Systems 


OB 5 4,5 


3º 
Dirección de Recursos 
Humanos/Human 
Resources Management 


OB 6 4,5 


3º 
Creación de Empresas/ 
Business Start-Up OB 6 4,5 


4º 
Dirección 
Estratégica/Strategic 
Management 


OB 7 4,5 


4º Optativa 3/Elective 3 OP 7 4,5 


Finanzas 
9 ECTS 


2º 


Análisis Económico 
Financiero en Marketing I/ 
Economic-Financial 
Analysis for Marketing I 


OB 3 4,5 


2º 


Análisis Económico 
Financiero en Marketing II/ 
Economic-Financial 
Analysis for Marketing II 


OB 4 4,5 


Comunicación 
12 ECTS 


1º 
Comunicación 
Empresarial/Business 
Communication 


FB 2 6 


3º 
Comunicación y 
Publicidad/Communication 
and Advertising 


OB 5 6 


Investigación 
de Mercados 
9 ECTS 


2º 
Investigación de Mercados 
I/Market Research I OB 4 4,5 


3º 
Investigación de Mercados 
II/Market Research II OB 6 4,5 


Matemáticas 
6 ECTS 


1º 
Matemáticas 
Empresariales/ Business 
Mathematics 


FB 1 6 


Estadística 1º 
Estadística aplicada al 
Marketing/Statistics 
Applied to Marketing 


FB 2 6 


Historia 
6 ECTS 


1º 
Historia 
Económica/Economic 
History 


FB 1 6 


Sociología 
6 ECTS 1º 


Sociología de la 
Empresa/Business 
Sociology 


FB 1 6 


Economía 
12 ECTS 


1º 
Economía I: 
Microeconomía/ Economy 
I: Microeconomics 


FB 2 6 


2º 
Economía II: 
Macroeconomía/ Economy II: 


Macroeconomics 
OB 3 6 
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MATERIAS CURSO ASIGNATURAS TIPO SEMESTRE CRÉDITOS 
Idioma 
Moderno 
6 ECTS 


1º 
Idioma Moderno/Modern 
Language 


FB 2 6 


Informática 
12 ECTS 
 


1º 
Informática aplicada al 
Marketing/ IT applied to 
Marketing 


FB 2 6 


4º Optativa 4/Elective 4 OP 7 3 
4º Optativa 5/Elective 5 OP 7 3 


Prácticas 
Externas 
24 ECTS 


4º Prácticas 
Externas/Interships 


PE 8 24 


Trabajo Fin 
de Grado 
6 ECTS 
 


4º 
Trabajo Fin de 
Grado/Bachelor's Degree 
Final Project 


TFG Anual 6 


 
 
b) Posibles itinerarios formativos que podrían seguir los estudiantes. 


 


El itinerario recomendado que deben seguir los estudiantes se muestra en la Tabla 5.3.  


Tabla 5.3. Distribución temporal de las asignaturas.  


 


Curso Materia 
Créditos 
materia 


Asignatura Tipo Semestre Cr. 


1º Marketing 6 
Introducción al Marketing/ 
Marketing Fundamentals OB 1 6 


1º Empresa 6 
Introducción a la 
Empresa/ Company 
Fundamentals 


FB 1 6 


1º Matemáticas 
 


6 
Matemáticas 
Empresariales/ Business 
Mathematics 


FB 1 6 


1º Historia 6 
Historia Económica 
/Economic History FB 1 6 


1º Sociología 6 
Sociología de la 
Empresa/Business 
Sociology 


FB 1 6 


1º Comunicación 6 
Comunicación 
Empresarial/Business 
Communication 


FB 2 6 


1º Idioma Moderno 6 Idioma Moderno/Modern 
Language 


FB 2 6 


1º Estadística 6 
Estadística aplicada al 
Marketing/Statistics 
Applied to Marketing 


FB 2 6 


1º Economía 6 
Economía I: 
Microeconomía/ Economy 
I: Microeconomics 


FB 2 6 


1º Informática 6 
Informática aplicada al 
Marketing/ IT applied to 
Marketing 


FB 2 6 
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Curso Materia Créditos 
materia 


Asignatura Tipo Semestre Cr. 


2º Economía 6 
Economía II: 
Macroeconomía/ Economy II: 


Macroeconomics 
OB 3 6 


2º 


Finanzas 9 


Análisis Económico 
Financiero en Marketing 
I/Economic-Financial 
Analysis for Marketing I 


OB 3 4,5 


2º 


Análisis Económico 
Financiero en Marketing 
II/ Economic-Financial 
Analysis for Marketing II 


OB 4 4,5 


2º 


Empresa 10,5 


Regulación Jurídica del 
Mercado/Legal Regulation 
of the Market 


OB 3 4,5 


2º 


Responsabilidad y 
Marketing Social 
Corporativo/Marketing 
and Corporate Social 
Responsibility 


FB 3 6 


2º Investigación de 
Mercados 


4,5 Investigación de Mercados 
I/Market Research I 


OB 4 4,5 


2º 


Marketing 30 


Comportamiento del 
Consumidor I/Consumer's 
Behavior I 


OB 3 4,5 


2º 
Marketing 
Estratégico/Strategic 
Marketing 


OB 3 4,5 


2º 
Comportamiento del 
Consumidor 
II/Consumer's Behavior II 


OB 4 4,5 


2º 
Política de 
Producto/Product Policy 


OB 4 6 


2º 
Política de 
Distribución/Distribution 
Policy 


OB 4 6 


2º 
Gestión Estratégica de la 
Marca/Strategic Brand 
Management 


OB 4 4,5 


       


3º Comunicación 6 
Comunicación y 
Publicidad/Communication 
and Advertising 


OB 5 6 


3º 


Empresa 18 


Métodos de Decisión 
aplicados al 
Marketing/Decision-
Making Methods applied 
to Marketing 


OB 5 4,5 


3º 


Marketing y Sistemas de 
Información 
aplicados/Marketing and 
Applied information 
Systems 


OB 5 4,5 


3º 
Dirección de Recursos 
Humanos/Human 
Resources Management 


OB 6 4,5 
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Curso Materia Créditos 
materia 


Asignatura Tipo Semestre Cr. 


3º Creación de Empresas/ 
Business Start-Up 


OB 6 4,5 


3º 


Marketing 31,5 


Política de Precios y 
Costes/Prices and Costs 
Policy 


OB 5 6 


3º 
Técnicas de Negociación 
Comercial/Trading 
Techniques 


OB 5 4,5 


3º 
Marketing Relacional y 
Directo 


OB 5 4,5 


3º 
Dirección de Ventas/Sales 
Management OB 6 4,5 


3º 


Dirección de Marketing 
Internacional 
/International Marketing 
Management 
 


OB 6 6 


3º 
Estrategias de Marketing 
Digital/Digital Marketing 
Strategies 


OB 6 6 


3º 
Investigación de 
Mercados 


4,5 
Investigación de Mercados 
II/Market Research II 


OB 6 4,5 


       


4º 
Empresa 9 


Dirección 
Estratégica/Strategic 
Management 


OB 7 4,5 


4º Optativa 3/Elective 3 OP 7 4,5 


4º 


Marketing 15 


Plan de 
Marketing/Marketing Plan 


OB 7 6 


4º Optativa 1/Elective 1 OP 7 4,5 


4º Optativa 2/Elective 2 OP 7 4,5 


4º 
Informática 6 


Optativa 4/Elective 4 OP 7 3 


4º Optativa 5/Elective 5 OP 7 3 


4º Prácticas externas 24 Prácticas 
Externas/Interships 


PE 8 24 


4º 
Trabajo Fin de 
Grado 6 


Trabajo Fin de 
Grado/Bachelor's Degree 
Final Project 


TFG Anual 6 


 
 


• En cuanto a las asignaturas optativas se establecen 5 bloques: 


o Tendencias en Marketing Digital (Optativa 1): El estudiante tendrá que 


elegir una de las siguientes: 


 Neuromarketing 


 Gestión de la experiencia de cliente 


 El nuevo Marketing de Servicios 


o Marketing Digital (Optativa 2): El estudiante tendrá que escoger una 


asignatura de las siguientes: 


 Comercio electrónico / E-commerce  


 Métricas y Analíticas en Marketing Digital 
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 Marketing en dispositivos móviles /Mobile Marketing 


o Economía Digital (Optativa 3):  El estudiante tendrá que elegir una de las 


siguientes asignaturas: 


 Modelos de Negocio en la Economía Digital 


 Inteligencia de negocio en entornos digitales / Digital Business 


Intelligence 


 Creatividad e innovación Digital 


o Optativa 4: Se establecen 2 asignaturas de 3 créditos cada una (detallados 


en las fichas de las asignaturas) 


 Seminarios de Informática I (Bases de datos relacionales en 


entornos digitales) 


 Actividades formativas reconocidas I 


o Optativa 5) Se establecen 2 asignaturas de 3 créditos cada una (detallados 


en las fichas de las asignaturas) 


 Seminarios de Informática II (Análisis de datos para los negocios 


con SPSS) 


 Actividades formativas reconocidas II 


 


 


Los estudiantes pueden reconocer créditos de estas asignaturas (Seminarios 


de Informática I y II) en bloques de 3 créditos, a través del Reconocimiento 


Académico de Créditos. Tal y como se indica en el artículo 46.2.i) de la Ley 


Orgánica 6/2001, de 21 de diciembre, de Universidades, en su redacción dada 


por la Ley Orgánica 4/2007, de 12 de abril, al establecer los derechos y 


deberes de los estudiantes, señala que éstos, en los términos establecidos 


por el ordenamiento jurídico, tendrán derecho a obtener reconocimiento 


académico por su participación en actividades universitarias culturales, 


deportivas, de representación estudiantil, solidarias y de cooperación. En este 


sentido, el Real Decreto 1393/2007, de 29 de octubre, por el que se establece 


la ordenación de las enseñanzas universitarias oficiales, vino a desarrollar el 


mencionado derecho en su artículo 12, apartado octavo, reiterando la 


posibilidad de que los estudiantes pudieran obtener reconocimiento 


académico en créditos por su participación en las actividades universitarias 


señaladas, hasta un máximo de 6 créditos del total del plan de estudios 


cursado. Dicho artículo, por lo demás, ha sido modificado mediante el Real 


Decreto 861/2010, de 2 de julio, en el sentido de que los 6 créditos 


académicos que, como máximo podían ser objeto de reconocimiento por parte 


de las Universidades, se convierten en el número mínimo de créditos que tales 
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Instituciones podrán incorporar en sus Planes de Estudio, al objeto de dicho 


reconocimiento. 


 


http://www.urv.cat/gestio_academica/reconeixements/reconeixement_grau


s/presentacio_aur.html#AUR 


 


Con objeto de garantizar que todos los estudiantes adquieren el mismo perfil 


de competencias una vez terminados sus estudios, las competencias de 


optatividad son las mismas para cada una de las 3 asignaturas disponibles de 


cada bloque (en el caso del bloque 1,2 y 3).  


 


Las competencias asociadas a los “Seminarios de informática”, se adquieren 


también en otras asignaturas, por lo que el estudiante que reconoce créditos, 


no tendría un perfil competencial distinto. 


 


Tabla 5.4. Mapa de competencias por materias/asignaturas 
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C
U


R
S


O
ASIGNATURA


T
IP


O


S
E


M
E


S
T


R
E


C
R


É
D


IT
O


S


CT1 CT2 CT3 CT4 CT5 CT6 CT7 CE1 CE2 CE3 CE4 CE5 CE6 CE7 CE8 CE9 CE10 CE11 CE12


1º


Introducción al 


Marketing/Marketing 


Fundamentals


OB 1 6


1 1 1


2º


Comportamiento del 


Consumidor I/ Consumer's 


Behavior I


OB 3 4,5


1 1


2º
Marketing Estratégico/ 


Strategic Marketing
OB 3 4,5


1 1 1


2º


Comportamiento del 


Consumidor II/ Consumer's 


Behavior II


OB 4 4,5


1 1


2º
Política de Producto/ 


Product Policy
OB 4 6


1 1 1 1


2º
Política de Distribución/ 


Distribution Policy
OB 4 6


1 1 1 1


2º


Gestión Estratégica de la 


Marca/ Strategic Brand 


Management


OB 4 4,5


1 1 1 1


3º
Política de Precios y Costes/ 


Prices and Cost Policy
OB 5 6


1 1 1 1 1


3º


Técnicas de Negociación 


Comercial/ Trading 


Techniques


OB 5 4,5


1 1


3º


Marketing Relacional y 


Directo/ Relational and 


Direct Marketing


OB 5 4,5


1 1 1


3º
Dirección de Ventas/ Sales 


Management
OB 6 4,5


1 1 1


3º


Dirección de Marketing 


Internacional/ International 


Marketing Management


OB 6 6


1 1 1 1


3º


Estrategias de Marketing 


Digital/ Digital Marketing 


Strategies


OB 6 6


1 1 1 1


4º
Plan de Marketing/ 


Marketing Plan
OB 7 6


1 1 1 1


4º Optativa 1/ Elective 1 OP 7 4,5 1 1 1


4º Optativa 2/ Elective 2 OP 7 4,5 1 1 1


1º
Introducción a la Empresa/ 


Company Fundamentals
FB 1 6


1 1


2º


Regulación Jurídica del 


Mercado/ Legal Regulation 


of the Market


OB 3 4,5


1 1


2º


Responsabilidad y 


Marketing Social 


Corporativo/ Marketing and 


Corporate Social 


Responsibi l l ity


FB 3 6


1 1


3º


Métodos de Decisión 


aplicados al Marketing/ 


Decision-Making Methods 


applied to Marketing


OB 5 4,5


1 1


3º


Marketing y Sistemas de 


Información aplicados/ 


Marketing and Applied 


information Systems


OB 5 4,5


1 1


3º


Dirección de Recursos 


Humanos/ Human 


Resources Management


OB 6 4,5


1 1


3º
Creación de Empresas/ 


Business Start-Up
OB 6 4,5


1 1 1 1 1 1


4º
Dirección Estratégica/ 


Strategic Management
OB 7 4,5


1 1


4º Optativa 3/ Elective 3 OP 7 4,5 1 1 1


2º


Análisis Económico 


Financiero en Marketing I/ 


Economic-Financial 


Analysis for Marketing I


OB 3 4,5


1 1


2º


Análisis Económico 


Financiero en Marketing II/ 


Economic-Financial 


Analysis for Marketing II


OB 4 4,5


1 1
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1º
Comunicación Empresarial/ 


Business Communication
FB 2 6


1 1


3º


Comunicación y Publicidad/ 


Communication and 


Advertising


OB 5 6


1 1


2º
Investigación de Mercados 


I/ Market Research I
OB 4 4,5


1 1 1 1


3º
Investigación de Mercados 


II/ Market Research II
OB 6 4,5


1 1 1 1


1º


Matemáticas 


Empresariales/ Business 


Mathematics


FB 1 6


1 1


1º


Estadística aplicada al 


Marketing/ Statistics 


Applied to Marketing


FB 2 6
1 1


1º
Historia Económica/ 


Economic History
FB 1 6


1 1


1º
Sociología de la Empresa/ 


Business Sociology
FB 1 6


1 1


1º
Economía I: Microeconomía/ 


Economy I: Microeconomics
FB 2 6


1 1


2º


Economía II: 


Macroeconomía/ Economy 


II: Macroeconomics


OB 3 6


1 1


1º
Idioma Moderno/ Modern 


Language
FB 2 6


1


1º


Informática aplicada al 


Marketing/ IT applied to 


Marketing


FB 2 6


1 1


4º Optativa 4/ Elective 4 OP 7 3 1


4º Optativa 5/ Elective 5 OP 7 3 1


4º
Prácticas Externas/ 


Internships
PE 2 24


1 1 1 1


4º


Trabajo Fin de Grado/ 


Bachelor's Degree Final 


Project


TFG Anual 6


1 1 1 1 1 1 1 1 1 1


1 11 22 9 9 5 2 9 3 13 7 3 2 9 7 3 4 2 2
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c) Mecanismos de coordinación docente con los que cuenta el Título 


 


En cuanto a la coordinación docente de las actividades formativas y sistemas de 


evaluación, en ESIC será responsabilidad del Director de Grado. Para ello, se apoyará 


en la labor de los Directores de Departamento así como de los Coordinadores de las 


asignaturas y de los Tutores de curso y, por supuesto, en la Comisión de Titulación de 


Grado en Marketing de la URV/ESIC Barcelona. De este modo, se asegura la interacción 


horizontal (en el curso) y la vertical (a lo largo del Título). 


 


Comisión de Titulación de Grado en Marketing: Para asegurar un desarrollo correcto 


del plan de estudios se ha previsto la creación de esta Comisión, al igual que viene 


existiendo en el resto de las titulaciones disponibles en ESIC. Será el órgano responsable 


del correcto funcionamiento del Título que se propone, controlando, por ejemplo, que no 


exista solapamiento de asignaturas, o comprobando la disponibilidad y adecuación de 


las Guías Docentes. Asimismo, se encargará de recoger las sugerencias y 


recomendaciones para la mejora de la calidad. Para ello, mantendrá un mínimo de dos 


reuniones al año con los diferentes grupos de interés implicados en la titulación 


(alumnos, profesores, PAS, externos vinculados al mundo empresarial). Se trata de un 


sistema de coordinación vertical, ya que afecta a todos los cursos de un Título. 


 


Claustro: Se convoca antes de comenzar cada curso académico y a él están invitados 


todos los profesores del área académica de Grado. En él se informa de todas las 


actividades relevantes llevadas a cabo durante el año y de las líneas prioritarias para el 


nuevo curso. Se trata de un sistema de coordinación vertical, ya que afecta a todos los 


profesores, independientemente del curso que el que impartan docencia. 


 


Reuniones periódicas de profesores por materia/departamento: Al menos dos 


veces por curso académico, los profesores de una materia/departamento, que tienen 


como nexo de unión un área de conocimiento, se reúnen a propuesta del director del 


departamento (coordinador de materia) para presentar las directrices generales 


aplicables a la planificación y desarrollo de las asignaturas vinculadas a esa área de 


conocimiento. Se trata de un sistema de coordinación, tanto vertical como horizontal. 


Vertical, en tanto en cuanto hay profesores de distintas asignaturas dentro de una 


materia/departamento y además de diferentes cursos, que comparten información, 


metodologías, … y horizontal, ya que también comparten  experiencias los distintos 


profesores de una misma asignatura o los profesores de un mismo curso de una materia/ 


departamento. 
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Reunión de tutores con dirección del campus y dirección académica: Dos veces 


por curso se convoca esta reunión de todos los tutores para sentar las bases de actuación 


de cara al semestre. Asimismo, se identifican problemas o necesidades de los alumnos, 


como cursos de refuerzo o aplicación de nuevas tecnologías en la metodología docente… 


por ejemplo. Se trata de un sistema de coordinación vertical, ya que afecta a tutores de 


diferentes cursos académicos. 


 


Reunión de profesores con el tutor del curso: Cada semestre y a propuesta del tutor 


(cada curso tendrá asignado un tutor académico encargado de velar por el desarrollo 


académico de sus alumnos), se convoca una reunión de los profesores de un curso, con 


objeto de hacer un seguimiento personalizado de los estudiantes e identificar aspectos 


de mejora. Se trata de un mecanismo de coordinación horizontal, ya que a esta reunión 


son convocados, por el tutor,  todos los profesores de un curso académico, 


independientemente de la asignatura que impartan o el área de conocimiento al que 


pertenezcan.  


 


Reunión de tutores académicos de prácticas externas junto con el director de 


campus y el director académico: Cada año, al comienzo del curso académico se 


convocará esta reunión, donde se revisarán los procedimientos, procesos y documentos 


a emplear al respecto. Se trata de un sistema de coordinación horizontal, ya que se 


comparten experiencias y procedimientos de trabajo entre profesores encargados de la 


misma materia, en este caso, Prácticas Externas. 


 


Reunión de tutores de Trabajo Fin de Grado junto con el director de campus y 


el director de Trabajos fin de Grado: Una vez al año, los tutores de los Trabajos fin 


de grado serán convocados a una reunión, donde se revisarán tanto los procedimientos 


como los documentos y se unificarán los sistemas de evaluación. Se trata de un sistema 


de coordinación horizontal, ya que se comparten experiencias y procedimientos de 


trabajo entre profesores encargados de la misma materia, en este caso, Trabajo Fin de 


Grado 


 


Reunión de coordinación de asignaturas: Cada semestre y a propuesta del 


coordinador de asignatura, se convocará a los profesores de una misma asignatura (en 


el caso de que sean varios), para analizar los sistemas de evaluación, validar la 


consecución de los resultados del aprendizaje y la adquisición de las competencias, 


contrastar el cumplimiento de la guía docente y plantear propuestas de mejora. 


 


Reuniones con delegados: Dos veces al año y a propuesta del director académico, los 


delegados de clase son convocados para transmitir de manera formal sus opiniones  
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sobre el curso y el Grado. Este es un mecanismo más de contacto con el alumno, además 


del diario que se establece con profesores y coordinadores. 


 


5.1.3. Planificación y gestión de la movilidad de los estudiantes propios y de 
acogida.  
 


a) Organización de la movilidad de los estudiantes: 


 


ESIC trabaja para asegurar la movilidad internacional de sus estudiantes a través de 


tres vías diferenciadas. 


a.1- PROGRAMA ERASMUS 


ESIC Madrid está acreditada actualmente con la ‘ERASMUS CHARTER FOR HIGHER 


EDUCATION (ECHE)’ (ERASMUS CODE: E MADRID114) bajo los principios comprendidos 


en nuestro ‘Erasmus Policy Statement’. 


Actualmente tiene cerrado acuerdos con las siguientes universidades 


 


 


 


PAIS CIUDAD INSTITUCION 


ALEMANIA DORTMUND FACHHOCHSCHULE DORTMUND 


ALEMANIA  FLENSBURG EUROPA-UNIVERSITAT FLENSBURG 


ALEMANIA GOTTINGEN PFH PRIVATE HOCHSCHULE GOTTINGEN 


ALEMANIA HAMBURGO HSBA HAMBURG SCHOOL OF BUSINESS 
ADMINISTRATION 


ALEMANIA HANNOVER HOCHSCHULE HANNOVER 


ALEMANIA PASSAU UNIVERSITAT PASSAU 


ALEMANIA REUTLINGEN REUTLINGEN UNIVERSITY 


ALEMANIA TREVERIS HOCHSCHULE TRIER 


ALEMANIA WEIDEN OSTBAYERISCHE TECHNISCHE HOCHSCHULE 
AMBERG-WEIDEN 


ANTIGUA REPUBLICA 
YUGOSLAVA DE 


MACEDONIA 


SKOPJE UNIVERSITY AMERICAN COLLEGE SKOPJE 


AUSTRIA KREMS UNIVERSITY OF APPLIED SCIENCES KREMS 


BELGICA BRUSELAS ERASMUSHOGESCHOOL BRUSSEL 
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PAIS CIUDAD INSTITUCION 


BELGICA LIEJA HAUTE ECOLE DE LA PROVINCE DE LIEGE 


BELGICA MONS HAUTE ECOLE PROVINCIALE DE HAINAUT-
CONDORCET 


CROACIA ZAGREB VERN UNIVERSITY OF APPLIED SCIENCES 


DINAMARCA KOLDING INTERNATIONAL BUSINESS ACADEMY 


ESLOVAQUIA RUZOMBEROK CATHOLIC UNIVERSITY IN RUZOMBEROK 


ESLOVENIA LIUBLIANA UNIVERSITY OF LJUBLJANA 


ESTONIA TALLINN ESTONIAN  BUSINESS SCHOOL 


FINLANDIA JYVASKYLA JAMK UNIVERSITY OF APPLIED SCIENCES 


FINLANDIA LAHTI LAHTI UNIVERSITY OF APPLIED SCIENCES FINLANDIA 


FINLANDIA OULU OULU  UNIVERSITY  OF APPLIED  SCIENCES FINLANDIA 


FINLANDIA TURKU TURKU UNIVERSITY OF APPLIED SCIENCES FINLANDIA 


FRANCIA BURDEOS  INSEEC BORDEAUX 


FRANCIA CERGY-PONTOISE ESSEC BUSINESS SCHOOL 


FRANCIA CHAMBERY INSEEC ALPES-SAVOIE 


FRANCIA GRENOBLE GRENOBLE ECOLE DE MANAGEMENT 


FRANCIA LILLE UNIVERSITE LILLE 2 DROIT ET SANTE 


FRANCIA LILLE SKEMA BUSINESS SCHOOL 


FRANCIA LYON ECOLE DE COMMERCE EUROPEENNE 


FRANCIA PARIS PSB PARIS SCHOOL OF BUSINESS 


FRANCIA  PARIS ESGCI-ESGF 


FRANCIA PARIS INSEEC PARIS 


FRANCIA PARIS NOVANCIA BUSINESS SCHOOL 


FRANCIA PAU GROUPE ECOLE SUPERIEURE DE COMMERCE DE 
PAU 


FRANCIA  REIMS NEOMA BUSINESS SCHOOL 


FRANCIA RENNES NEOMA BUSINESS SCHOOL 


FRANCIA ROUEN ESC RENNES SCHOOL OF BUSINESS 


FRANCIA SOPHIA-
ANTIPOLIS 


SKEMA BUSINESS SCHOOL 


FRANCIA TOULOUSE INSTITUT LIMAYRAC 
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GRECIA ATENAS TECHNOLOGICAL EDUCATIONAL INSTITUTE OF 
ATHENS 


GRECIA CHIOS UNIVERSITY OF THE AEGEAN 


HUNGRIA BUDAPEST BUDAPEST COLLEGE OF COMMUNICATION, 
BUSINESS AND ARTS 


HUNGRIA SZEGED UNIVERSITY OF SZEGED 


ITALIA BRESCIA UNIVERSITA DEGLI STUDI DI BRESCIA 


ITALIA MILAN LIBERA UNIVERSITA DI LINGUE E 
COMUNICAZIONE-IULM 


ITALIA TERAMO UNIVERSITA DEGLI STUDI DI TERAMO 


ITALIA VENECIA UNIVERSITA CA FOSCARI VENEZIA 


LETONIA RIGA THE UNIVERSITY COLLEGE OF ECONOMICS AND 
CULTURE 


LITUANIA VILNA INTERNATIONAL SCHOOL OF LAW AND 
BUSINESS 


LITUANIA VILNA ISM UNIVERSITY OF MANAGEMENT AND 
ECONOMICS 


LUXEMBURGO LUXEMBURGO UNIVERSITE DU LUXEMBOURG 


PAISES BAJOS AMSTERDAM AMSTERDAM UNIVERSITY OF APPLIED SCIENCES 


PAISES BAJOS LA HAYA THE HAGUE UNIVERSITY OF APPLIED SCIENCES 


PAISES BAJOS TILBURG FONTYS UNIVERSITY OF APPLIED SCIENCES 


POLONIA POZNAN POZNAN UNIVERSITY OF ECONOMICS 


POLONIA VARSOVIA KOZMISNKI UNIVERSITY 


PORTUGAL COIMBRA INSTITUTO SUPERIOR MIGUEL TORGA 


PORTUGAL LISBOA IADE-INSTITUTO DE ARTE VISUAIS, DESIGN E 
MARKETING 


PORTUGAL LISBOA IPAM-THE MARKETING SCHOOL 


PORTUGAL LISBOA UNIVERSITY INSTITUTE OF LISBON-ISCTE- IUL 


PORTUGAL OPORTO IPAM-THE MARKETING SCHOOL 


PORTUGAL OPORTO ISAG EUROPEAN BUSINESS SCHOOL 


REINO UNIDO BELFAST THE QUEEN´S UNIVERSITY OF BELFAST+ 


REINO UNIDO CHESTER UNIVERSITY OF CHESTER 


REINO UNIDO EDIMBURGO EDINBURGH NAPIER UNIVERSITY 
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Por su parte, ESIC Valencia tiene firmado acuerdo con las siguientes 
universidades bajo el paraguas ERASMUS: 


COMUNICACIÓN Y RR.PP. 
PAÍS CIUDAD UNIVERSIDAD 


BÉLGICA Bruselas Erasmushogeschool Brussels 


FRANCIA 
París, Burdeos, 
Chambery Insignis Business School 


FRANCIA Rouen Neoma Business School 


HUNGRÍA Budapest 
University of Applied Sciences 
Budapest 


ITALIA Milán IULM 
PAÍSES 
BAJOS Eindhoven 


Fontys University of Applied 
Sciences 


POLONIA Poznan Collegium da Vinci 
PORTUGAL Lisboa IADE Creative University 
TURQUÍA Izmir Izmir University of Economics 
   


ADE, INTERNATIONAL BUSINESS Y MARKETING 
PAÍS CIUDAD UNIVERSIDAD 


ALEMANIA Dortmund Fachhochschule Dortmund 
ALEMANIA Flensburg Europa Universität Flensburg 
ALEMANIA Reutlingen Hochschule Reutlingen 


DINAMARCA Kolding 
International Business 
Academy 


ESLOVENIA Ljubljana University of Ljubljana 
ESTONIA Tartu University of Tartu 


FINLANDIA Oulu 
Oulu University of Applied 
Sciences 


REINO UNIDO GLASGOW UNIVERSITY OF STRATHCLYDE 


REINO UNIDO LONDRES LONDON SOUTH BANK UNIVERSITY 


REINO UNIDO NEWCASTLE-UPON-
TYNE 


NORTHUMBRIA UNIVERSITY 


REINO UNIDO NOTTINGHAM NOTTINGHAM TRENT UNIVERSITY 


REINO UNIDO PLYMOUTH PLYMOUTH UNIVERSITY 


REPUBLICA 
CHECA 


PRAGA CZECH UNIVERSITY OF LIFE SCIENCES PRAGUE 


RUMANIA CLUJ-NAPOCA UNIVERSITATEA BABES-BOLYAI 


SUECIA KARLSTAD KARLSTAD UNIVERSITY 


TURQUIA ESMIRNA IZMIR UNIVERSITY OF ECONOMICS 
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FRANCIA Rouen Neoma Business School 


FRANCIA 
París, Burdeos, 
Chambery Insignis Business School 


FRANCIA Grenoble 
Grenoble Ecole de 
Management 


HUNGRÍA Szeged University of Szeged 


HUNGRÍA Budapest 
University of Applied Sciences 
Budapest 


ITALIA Roma 
La Sapienza - Università di 
Roma 


LITUANIA Kaunas 
Kaunas University of 
Technology 


MACEDONIA Skopje 
University American College 
Skopje 


PAISES 
BAJOS Groningen 


Hanze University of Applied 
Sciences 


PAÍSES 
BAJOS Eindhoven 


Fontys University of Applied 
Sciences 


POLONIA Poznan Collegium da Vinci 


POLONIA Poznan 
Poznań University of 
Economics 


PORTUGAL Lisboa IADE Creative University 
PORTUGAL Algarve Universidade do Algarve 
REINO 
UNIDO Plymouth Plymouth University 


REP. CHECA Praga 
Czech University of Life 
Sciences Prague 


RUMANÍA Cluj-Napoca Babes-Bolyai University 
TURQUÍA Izmir Izmir University of Economics 
 


ESIC Barcelona, como Centro Adscrito a la Universidad Rovira i Virgili, se compromete a 


gestionar la carta ERASMUS (ECHE) para sus estudiantes de Cataluña en el plazo de 1 


año, para poder asegurar así, la movilidad de sus estudiantes de 3º Curso (curso 2018-


2019) bajo el paraguas ERASMUS. Para ello, con fecha anterior a Marzo 2017 comenzará 


los trámites de gestión con el organismo oficial competente. 


a.2- PROGRAMA MUNDE 


ESIC, para todos sus campus, tiene acuerdos bilaterales con un buen número de 


universidades del espacio educativo NO europeo. 


Se asegura la movilidad de los estudiantes de ESIC Barcelona, a través de los siguientes 


convenios: 
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a.3- PROGRAMA HORIZON. 


ESIC, para todos sus campus, también ha cerrado acuerdos con las siguientes 


universidades que acogerán, con condiciones especiales, a los estudiantes de ESIC 


Barcelona que así lo soliciten.  (no hay acuerdo bilateral de intercambio) 


 


 


Sistema de calificaciones 


 


En consonancia con lo establecido en el art. 5 del RD 1125/20039, los estudiantes serán 


evaluados mediante los exámenes y pruebas de evaluación correspondientes. En todo 


caso, en cada una de las asignaturas que matricule, cada estudiante obtendrá, tras la 


valoración de sus resultados de aprendizaje, una calificación tanto numérica como 


cualitativa. 


 


La calificación numérica de cada asignatura se ajustará a la escala de 0 a 10, con 


expresión de un decimal. Todas las calificaciones numéricas irán acompañadas de la 


correspondiente calificación cualitativa de acuerdo con la escala siguiente: 


 


calificación numérica calificación cualitativa 


de 0,0 a 4,9 suspenso 


de 5,0 a 6,9 aprobado 


de 7,0 a 8,9 notable 


de 9,0 a 10 sobresaliente 


                                           
9RD 1125/2003, de 5 de septiembre (BOE 18/09/2003), por el que se establece el sistema europeo de créditos y el sistema 
de calificaciones en las titulaciones universitarias de carácter oficial y validez en todo el territorio nacional. 


PAIS CIUDAD INSTITUCION


ARGENTINA BUENOS AIRES ESEADE


ARGENTINA BUENOS AIRES UNIVERSIDAD CATOLICA ARGENTINA


CANADA CHICOUTIMI UNIVERSITE DE QUEBEC A CHICOUTIMI


CANADA SAINT CATHARINES BROCK UNIVERSITY


COLOMBIA BOGOTA COLEGIO DE ESTUDIOS SUPERIORES DE ADMINISTRACION-CESA


COREA DEL SUR DAEJEON SOLBRIDGE INTERNATIONAL SCHOOL OF BUSINESS, WOOSONG UNIVERSITY


ESTADOS UNIDOS MIAMI FLORIDA INTERNATIONAL UNIVERSITY


MEXICO GUADALAJARA UNIVERSIDAD AUTONOMA DE GUADALAJARA


MEXICO MEXICO, D.F. INSTITUTO TECNOLOGICO Y DE ESTUDIOS SUPERIORES DE MONTERREY


RUSIA MOSCU PLEKHANOV RUSSIAN ACADEMY OF ECONOMICS


PAIS CIUDAD INSTITUCION


IRLANDA DUBLIN INTERNATIONAL SCHOOL OF BUSINESS


CHINA SHANGHAI SHANGHAI INTERNATIONAL STUDIES UNIVERSITY


ESTADOS UNIDOS RIVERSIDE UNIVERSITY OF CALIFORNIA AT RIVERSIDE


AUSTRALIA SYDNEY INTERNATIONAL COLLEGE OF MANAGEMENT SYDNEY
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Asimismo, se podrá otorgar la mención de “Matrícula de Honor” a estudiantes que hayan 


obtenido una calificación numérica de 9,0 ó superior. El número de menciones de 


“Matrícula de Honor” no podrá exceder del 5% de los matriculados en la materia en ese 


curso académico, excepto si el número de estudiantes matriculados es inferior a 20, en 


cuyo caso se podrá otorgar una única mención de “Matrícula de Honor”. 
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Tabla 6.1. Profesorado según categoría 


 


Universidad Categoría Total % Doctores %(1) Horas %(1) 
 Ayudante 


Doctor 
5 (11,0%) 5 (100%) 34,5 ECTS 


(8,2%) 
 Profesor 


Contratado 
Doctor 


9 (19,5%) 9 (100%) 57 ECTS 
(13,6%) 


 Otro personal 
docente con 
contrato 
laboral 


32 (69,5%) 11 (34,4%) 328,5 ECTS 
(78,2%) 


TOTAL  46 25 420 
 


Las horas se han calculado en función de los créditos, computando un total de 210 
ECTS para la línea en castellano y 210 ECTS para la línea en inglés, ya que se han 
descontado los 24 créditos de las Prácticas Externas y los 6 del TFG de cada línea. El 
porcentaje se refiere al total de los profesores. 
 


6.1 Profesorado  
 


6.1.1. Profesorado de la línea en castellano 


Para poder impartir el Grado en Marketing, ESIC Barcelona cuenta con un Claustro de 


profesores cualificado, tal y como se detalla en la tabla 6.2, en la que se especifica la 


asignatura, titulación de origen, ámbito de conocimiento, categoría académica, relación 


contractual, año de inicio de la relación con ESIC, así como, años de experiencia docente, 


investigadora y profesional.  


 


En el conjunto del Grado, los profesores doctores representan el 55,2% sobre el total de 


profesores. 


En cuanto a los profesores doctores acreditados, como podemos ver en el cuadro 


siguiente, contamos con un 62,5% sobre el total de doctores. En relación al total de 


profesores suponen un 34,5% 


 


Total 
profesores 29  


Doctores 16 55,2% 


Acreditados 1010 62,5% 
  


Para el Grado de Marketing, los profesores con contrato laboral a tiempo completo, 


suponen un 62,1% del total. 


  
Tiempo 
completo 


Tiempo 
parcial 


Total 
profesores 29 18 11 


 100% 62% 38% 
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Tabla 6.2: Descripción del Personal Académico 


 
 
 
En concreto, los profesores acreditados, lo están para las siguientes figuras 


 


PROFESOR FIGURAS ACREDITACIÓN  


P
R


O
FE


SO
R


TI
T


U
LA


C
IÓ


N
 


O
R


IG
E


N


Á
M


B
IT


O
 D
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N
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R
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F
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N
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A
C


IÓ
N


 


C
O


N
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A
C


TU
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R
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N


 


C
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SI
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A
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S 
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N
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D
O


C
EN


TE


A
Ñ


O
S 


EX
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R
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N
C


IA
 


IN
V


E
ST


IG
A


D
O


R
A


A
Ñ


O
S 


EX
PE


R
IE


N
C


IA
 


P
R


O
F


E
SI


O
N


A
L


Introducción al  Ma rketing


Di rección de Ma rketing Interna ciona l


Introducció a  la  Empres a


Economía I : Microeconomía


Economía I I: Ma croeconomía


Ma temá ticas  Empres ariales


Informá ticas  apl i cada a l  Ma rketing


Semina rios  de Informá tica I  y I I


Hi s toria  Económica Profes or 4


Ciencias  


Empresa ria les Empres a Doctor T. Parcia l 2015 5 5 13


Sociología  de la  Empres a Profes or 5


Ciencias  


Empresa ria les


Empres a  y 


Humanida des Doctor T. completo 2005 12 5 25


Comunicación Empresa ria l  Profes or 6 Periodismo Comunica ción Licencia do T. completo 2010 7 18


Idioma Moderno Profes or 7 Fi lología Idioma s Licencia do T. completo 2005 12 18


Es tadís tica  a pl i ca da  al  Ma rketing Profes or 8 Económicas Empres a Licencia do T. parcia l 2015 3 3 3


Anál i s i s  Económico Financiero en Marketing I Profes or 9


Ciencias  


Empresa ria les Fina nza s Licencia do T. parcia l 2010 5 26


Anál i s i s  Económico Financiero en Marketing I I Profesor 29


Licenciatura  en 


Ciencia s  del  


Tra ba jo Empres a y Fina nzas Acredi ta do T. completo 2017 6 7 9


Comportamiento del  Cons umidor I Profesor 10 Psicología Humanida des Licencia do T. parcia l 2009 15 18


Regulación Jurídica del  Mercado Profesor 11 Derecho


Derecho y 


Humanida des Acredi ta do T. completo 2001 13 8 16


Responsa bi l ida d y Marketing Social  Corpora tivo Profesor 12


Ciencias  de la  


Comunicación Comunica ción Acredi ta do T. completo 2004 12 12 28


Ma rketing Es tra tégico


Pol íti ca  de Precios  y Cos tes


Di rección Estratégica


Comportamiento del  Cons umidor II Profesor 14


Ciencias  


Pol íticas  y 


s ociología


Empres a  y 


Humanida des Acredi ta do T. parcia l 2001 14 16 18


Métodos de Decis iones  a pl i ca da s  a l  Marketing Profesor 15


Ciencias  


Empresa ria les


Empres a  e 


Inves tiga ción de 


Mercados Acredi ta do T. completo 2007 8 22 22


Pol íti ca  de Producto


Pla n de Marketing


Pol íti ca  de Distribución Profesor 17


Ciencias  


Empresa ria les


Empres a  y 


Ma rketing Licencia do T. completo 2013 3 27


Comunicación y Publ i cida d


Gestión Es tra tégica de la  Ma rca


Inves tigación de Merca dos I


Inves tigación de Merca dos I I


Técnica s  de Negocia ción Comercial Profesor 28


Adminis tra ción 


y Di rección de 


Empresa s


Empres a  y 


Ma rketing Licencia do T. parcia l 2007 10 20


Dirección de Ventas Profesor 20


Ciencias  


Socia les


Empres a  y 


Humanida des Licencia do T. completo 2005 17 27


Ma rketing Rela ciona l  y Di recto Profesor 21


Publ i cidad y 


Rela ciones 


Públ i cas


Comunicación y 


Ma rketing Acredi ta do T. completo 1990 25 6 25


Ma rketing y Sis tema  de Información Apl i cados Profesor 22


Adminis tra ción 


y Di rección de 


Empresa s Empres a Acredi ta do T. completo 2003 12 10 15


Dirección de Recursos Huma nos Profesor 23 Psicología


Empres a  y 


Humanida des Acredi ta do T. completo 2011 15 9 25


Es tra tégia s  de Ma rketing Digita l


Opta tiva  3


Creación de Empresa s Profesor 25


Ciencias  


Empresa ria les Empres a Licencia do T. parcia l 2005 10 23


Opta tiva  1 Profesor 26 Ma temá ticas Ma rketing Doctor T. parcia l


Nueva 


contrata ción 9 2 14


Opta tiva  2 Profesor 27 Informática


Economía  didgi ta l  e  


Informática Licencia do T. parcia l 2014 3 10


Prá cti ca s  Externas


Tra ba jo Fin de Gra do


25


Profesor 24


Publ icida d, 


RRPP y 


Ma rketing, 


Comunicación y Acredi ta do T. completo 2015 5 5 5


25


Profesor 19


Marketing y 


Gestión 


Ma rketing e 


Inves tiga ción de Acredi ta do T. completo 1990 25 25


15 30


Profesor 18 Económicas


Comunicación y 


Empres a Licencia do T. completo 2005 11


Profesor 16 Farma cia


Empres a  y 


Ma rketing Licencia do T. completo 2005


4


Profesor 13 Química


Empres a  y 


Ma rketing Doctor T. parcia l 2014 10 5 32


10 26


Profes or 3 Informática


Informática  y 


métodos 


cuanti tativos Doctor T. completo 2015 8 8


15 23


Profes or 2


Ciencias  


Empresa ria les Economía y Empresa Doctor T. completo 2005 12


Profes or 1


Ciencia s  del  


Tra ba jo


Empres a  y 


Ma rketing Licencia do T. Parcia l 2005
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Profesor 11 Ayudante Doctor 


Profesor 12 Contratado Doctor 


Profesor 14 Contratado Doctor 


Profesor 15 Contratado Doctor 


Profesor 19 
Contratado Doctor 


Profesor 21 Contratado Doctor 


Profesor 22 Contratado Doctor 


Profesor 23 Contratado Doctor 


Profesor 24 
Ayudante Doctor 


Profesor 29 
Ayudante Doctor 


 


Por lo que respecta al profesorado, un 6,9% está vinculado a ESIC desde hace más de 
20 años, un 6,9% desde hace 15-19 años, un 41,4% desde hace 10-14 años, un 13,8% 
desde hace 5-9 años y el 31% se ha incorporado a ESIC hace menos de 5 años.  
 
 


Vinculación con ESIC 


 
Nº 


profesores % 


Total profesores 29  


Más de 20 años 2 6,9% 


Entre 15 y 19 años 2 6,9% 


Entre 10 y 14 años 12 41,4% 


Entre 5 y 9 años 4 13,8% 


Menos de 5 años 9 31,0% 
 
 
En lo referente a la experiencia docente, el 6,9% tiene más de 20 años de experiencia, 
el 17,2% entre 15 y 20 años, el 37,9% entre 10 y 14 años, el 27,6% entre 5 y 9 años y 
el 10,34% menos de 5 años 
 
 


Experiencia Docente 


 
Nº 


profesores % 


Total profesores 29  


Más de 20 años 2 6,9% 


Entre 15 y 20 años 5 17,2% 


Entre 10 y 14 años 11 37,9% 


Entre 5 y 9 años 8 27,6% 


Menos de 5 años 3 10,34% 
 


 


En lo referente a la experiencia investigadora, 16 profesores tienen experiencia, un 
37,5% de ellos superior a 10 años. 
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Experiencia Investigadora 


 
Nº 


profesores % 


Total profesores 16  


Más de 20 años 2 12,5 % 


Entre 15 y 20 años 1 6,2 % 


Entre 10 y 14 años 3 18,8 % 


Entre 5 y 9 años 8 50,0 % 


Menos de 5 años 2 12,5 % 
 
 
En lo referente a la experiencia profesional, el 100% del profesorado tiene experiencia 
profesional, de ellos, un  51,7% superior a 20 años, un  24,1% entre 15 y 20 años, un  
10,4% entre 10 y 14 años, un 6,9% entre 5 y 9 años y un  6,9% inferior a 5 años  
 
 


Experiencia profesional 


 
Nº 


profesores % 


Total profesores 29  


Más de 20 años 15 51,7% 


Entre 15 y 20 años 7 24,1% 


Entre 10 y 14 años 3 10,4% 


Entre 5 y 9 años 2 6,9% 


Menos de 5 años 2 6,9% 
 


 


Todos los cálculos se han realizado sin asignar profesores a las asignaturas de Prácticas 


Externas y Trabajo Fin de Grado. 


 


6.1.2 Profesorado de la línea en inglés 


 


Para poder impartir el Grado de Marketing en la línea en inglés, ESIC Barcelona cuenta 
con un Claustro de profesores cualificado, tal y como se detalla en la tabla 6.2, en la que 
se especifica la asignatura, titulación de origen, ámbito de conocimiento, categoría 
académica, relación contractual, año de inicio de la relación con ESIC, así como, años 
de experiencia docente, investigadora y profesional, y por último experiencia docente en 
lengua inglesa. 
 
El Claustro para el Grado de Marketing en la línea en inglés deberá contar con el 
requerimiento de un certificado igual o superior a un nivel C1 del Marco Común Europeo 
de Referencia para las Lenguas (MCREL) que se corresponde con el nivel de competencia 
intermedio-alto de uso comunicativo de la lengua. Todo aquel profesorado que no 
disponga del correspondiente certificado y se sienta capacitado para la docencia en 
lengua inglesa, deberá pasar por una prueba que se realizará en el Campus Universitario 
de ESIC Barcelona por el departamento de Idiomas de ESIC, para acreditar su nivel y 
por tanto la calidad de su docencia en esa lengua. 
 
En el conjunto del Grado en Marketing (línea en inglés), los profesores doctores 
representan el 51,9% sobre el total de profesores. En cuanto a los profesores doctores 
acreditados, como podemos ver en el cuadro siguiente, contamos con un 64,3% sobre 
el total de doctores. En relación al total de profesores suponen un 33,3%.  
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Durante el primer año de desarrollo de la modalidad en inglés 2 doctores están en 
proceso de acreditación (en la tabla 6.2. correspondiente a los profesores 40 y 43), 
además se realizará una nueva contratación de profesores acreditados (profesor 30) 


  TOTAL 


Total profesores 27 100% 


Doctores* 14 51,9% 


Doctores acreditados** 9 64,3% 


Licenciados 13   


* Incluyendo doctores, doctores acreditados y en proceso de acreditación 


** Incluyendo acreditados + 2 profesores en proceso de acreditación (1 TC y 1 TP) 


 
Para el Grado de Marketing modalidad inglés, los profesores con contrato laboral a 
tiempo completo, suponen un 63% del total. 
 


 Tiempo completo Tiempo Parcial 
TOTAL 
  


Doctores* 12 2 14 51,9% 


Doctores acreditados** 8 1 9 64,3% 


Licenciados 5 8 13   


Total profesores 17 10 27 100% 


 63,0% 37,0%   


 
Descripción del Personal Académico (línea en inglés)  
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En concreto, los profesores acreditados del Grado en Marketing en la modalidad inglés, 
lo están para las siguientes figuras: 
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O


F
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N


A
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Marketing Fundamenta ls


Internationa l  Marketing Management


Company Fundamenta ls


Business Start-Up


Economy I: Microeconomics


Economy II: Macroeconomics


Bus ines s  Mathematics


IT applied to Marketing


IT Seminars  I  & I I


Economic History
Profesor 33


Ciencias  


Empres aria les
Empresa Licenciado T. parcia l 2016 6 10


Busines s  Sociology
Profesor 34 Sociología


Sociología y 


Empres a
Licenciado T. parcia l 2017 5 14


Busines s  Communication


Communication and Adverti s ing


Strategic Brand Management


Modern Language


Profesor 35 Fi lología Idiomas Licenciado T. parcia l


Nueva 


contrata


ción


3 17


Statis tics  Appl ied to Marketing Profes or 8 Económicas Empresa Licenciado T. parcia l 2015 3 3 3


Economic-Financial  Ana lys i s  for Marketing I
Profes or 9


Ciencias  


Empres aria les
Finanzas Licenciado T. parcia l 2010 5 26


Economic-Financial  Ana lys i s  for Marketing I I


Profesor 36


Administración y 


Di rección  de 


Empres as


Empresa  y 


Finanzas
Licenciado T. parcia l 2013 12 25


Cons umer's  Behavior I


Cons umer's  Behavior I I


Legal  Regulation of the Market


Profesor 11 Derecho
Derecho y 


Humanidades
Acredi tado T. completo 2001 13 8 16


Marketing and Corporate Social  Respons ibi l i ty
Profesor 37


Ciencias  de la  


Comunicación
Comunicación Licenciado T. completo 2018 7 12


Strategic Marketing


Prices  and Cos ts  Pol icy


Strategic Management


Decis ion-Making Methods  appl ied to Marketing


Profesor 15
Ciencias  


Empres aria les


Empresa  e 


Inves tigación 


de Mercados


Acredi tado T. completo 2007 8 22 22


Product Pol icy


Marketing Plan


Dis tribution Pol icy
Profesor 39


Ciencias  


Empres aria les


Empresa  y 


Marketing
Licenciado T. completo 2017 5 11


Market Res earch I


Market Res earch I I


Trading Techniques


Profesor 41


Administración y 


Di rección  de 


Empres as


Empresa  y 


Marketing
Licenciado T. completo 2012 12 16


Sa les  Management


Profesor 42


Administración y 


Di rección  de 


Empres as


Empresa  y 


Marketing
Licenciado T. parcial


Nueva 


contrata


ción


8 17


Relational  and Direct Marketing
Profesor 21


Publ icidad y 


Relaciones  Públ icas


Comunicación 


y Marketing
Acredi tado T. completo 1990 25 6 25


Marketing and Appl ied information Sys tems


Profesor 43


Administración y 


Di rección  de 


Empres as


Empres a


En proceso 


de 


acredi tación


T. completo 2016 10 8 16


Human Resources  Management


Profesor 44 Ps icología
Empresa  y 


Humanidades
Acredi tado T. completo 2017 16 6 19


Digi tal  Marketing Strategies


Elective 3


Elective 1


Profesor 45
Publ icidad y 


Relaciones  Públ icas


Marketing y 


Comunicación
Doctor T. completo 2018 2 2 5


Elective 2


Profesor 46 Informática


Economía  


Digi ta l  e  


Informática


Licenciado T. parcial


Nueva 


contrata


ción


4 20


Interships


Bachelor's Degree Final Project


Profes or 3 Informática


Informática  y 


medios  


cuanti ta tivos


Doctor T. completo


Acredi tado T. completo


Profes or 6


32


Ciencias  Pol íti cas  y 


Sociología


Empresa  y 


Humanidades
Acredi tado T. parcia l 2001 14 16 18


Química
Empresa  y 


Marketing
Doctor T. parcia l


Profesor 14


Profesor 13


Profesor 24
Publ icidad y RRPP y 


Periodis mo


Marketing , 


Comunicación 


y Economía  


Digi tal


Profesor 38


Profesor 40 Ciencias  Sociales


Marketing e 


Inves tigación 


de Mercados


Periodismo Comunicación Licenciado


15


Administración y 


Di rección  de 


Empres as


Empresa  y 


Marketing
Licenciado


Ciencias  


Empres aria les


Económicas


Empresa


Economía  y 


Empres a


Doctor


Doctor 1


T. completo


2015 5 5 5


8 8 4


2014 10 5


2015


Nueva 


contrata


ción


16


18


2018 16


Profesor 32


Nueva 


contrata


ción


13 7 15Profesor 30


Profesor 31


Acredi tado T. completo
Ciencias  


Empres aria les


Empresa  y 


Marketing


T. completo


T. completo


2018


2017


12


En proceso 


de 


acredi tación


T. completo


T. completo


6


10 9


2010 7


2 12
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PROFESOR FIGURAS 
ACREDITACIÓN 


Profesor 11 Ayudante Doctor 
Profesor 14 Contratado Doctor 
Profesor 15 Contratado Doctor 
Profesor 21 Contratado Doctor 
Profesor 24 Ayudante Doctor 
Profesor 30* Contratado Doctor 
Profesor 40** Ayudante Doctor 
Profesor 43** Ayudante Doctor 
Profesor 44 Contratado Doctor 


*Profesor acreditado de nueva contratación 
**Profesores en proceso de acreditación 
 
 


Por lo que respecta al profesorado, un 3,7% está vinculado a ESIC desde hace más de 
20 años, un 7,4% desde hace 15-19 años, un 3,7% desde hace 10-14 años, un 14,9% 
desde hace 5-9 años y el 70,3% se ha incorporado a ESIC hace menos de 5 años. 
 
Estos índices se deben a que, del total del claustro de la modalidad en inglés, 5 
profesores son de nueva contratación (18,5%) correspondientes en la tabla 6.2 a los 
profesores 30, 35, 38, 42 y 46, y el resto (81,5%) son profesores de ESIC, 10 de ellos 
(37%) son profesores que imparten en la modalidad en castellano e inglés, 
correspondientes en la tabla 6.3 a los profesores 3, 6, 8, 9, 11, 13, 14, 15, 21 y 24, y 
los 12 restantes (44,5%) son profesores de ESIC que imparten en otras opciones 
formativas. 
 
Años de vinculación 
con ESIC 


Nº 
profesores 


% 


Más de 20 años 1 3,7% 
Entre 15 y 19 años 2 7,4% 
Entre 10 y 14 años 1 3,7% 
Entre 5 y 9 años 4 14,9% 
Menos de 5 años 19 70,3% 


TOTAL 27 100% 
 
En lo referente a la experiencia docente, el 3,7% tiene más de 20 años de experiencia, 
el 3,7% entre 15 y 20 años, el 33,4% entre 10 y 14 años, el 40,7% entre 5 y 9 años y 
el 18,5% menos de 5 años. 
Experiencia docente Nº 


profesores 
% 


Más de 20 años 1 3,7% 
Entre 15 y 19 años 1 3,7% 
Entre 10 y 14 años 9 33,4% 
Entre 5 y 9 años 11 40,7% 
Menos de 5 años 5 18,5% 
TOTAL 27 100% 


 
 
En lo referente a la experiencia investigadora, 14 profesores tienen experiencia (13 de 
ellos doctores, en proceso de acreditación o acreditados), de los cuales un 14,3% de 
ellos superior a 10 años, un 64,3% entre 5 y 9 años, y un 21,4% menos de 5 años.  
Experiencia 
investigadora 


Nº 
profesores 


% 


Más de 20 años 1 7,15% 
Entre 15 y 19 años 1 7,15% 
Entre 10 y 14 años 0 0% 
Entre 5 y 9 años 9 64,3% 
Menos de 5 años 3 21,4% C
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TOTAL 14 100% 
 
En lo referente a la experiencia profesional, el 100% del profesorado tiene experiencia 
profesional, de ellos, un 18,5% superior a 20 años, un 48,2% entre 15 y 20 años, un 
18,5% entre 10 y 14 años, un 7,4% entre 5 y 9 años y un 7,4% inferior a 5 años. 
Experiencia 
profesional 


Nº 
profesores 


% 


Más de 20 años 5 18,5% 
Entre 15 y 19 años 13 48,2% 
Entre 10 y 14 años 5 18,5% 
Entre 5 y 9 años 2 7,4% 
Menos de 5 años 2 7,4% 
TOTAL 27 100% 


 
Todos los cálculos se han realizado sin asignar profesores a las asignaturas de 
Prácticas Externas y Trabajo Fin de Grado, ya que serán siempre profesores de la 
titulación y modalidad. 
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6.1.3. Descripción del Personal Académico en conjunto del Grado de 
Marketing (líneas en castellano e inglés)  
 


Teniendo en cuenta el total de profesores que imparten docencia en el Grado en 
Marketing en sus dos modalidades (castellano e inglés), el porcentaje de Doctores 
sobre el total de profesores representa el 50% (23 sobre 46) y el porcentaje de 


T
IT


U
LA


C
IÓ


N
 O


R
IG


E
N


Á
M


B
IT


O
 D


E
 


C
O


N
O


C
IM


IE
N


T
O


C
A


T
E


G
O


R
ÍA


 


P
R


O
F


ES
IO


N
A


L


R
E


LA
C


IÓ
N


 


C
O


N
T


R
A


C
T


U
A


L


IN
IC


IO
 


C
O


LA
B


O
R


A
C


IÓ
N


 C
O


N
 


E
S


IC


A
Ñ


O
S


 E
X


P
E


R
IE


N
C


IA
 


D
O


C
E


N
T


E


A
Ñ


O
S


 E
X


P
E


R
IE


N
C


IA
 


IN
V


E
S


T
IG


A
D


O
R


A


A
Ñ


O
S


 E
X


P
E


R
IE


N
C


IA
 


P
R


O
F


ES
IO


N
A


L


Profesor 1 Ciencias del Trabajo Empresa y Marketing Licenciado T. parcial 2005 15 23


Profesor 2 Ciencias Empresariales Economía y Empresa Doctor T. completo 2005 12 10 26


Profesor 3 Informática


Informática y métodos 


cuantitativos Doctor T. completo 2015 8 8 4


Profesor 4 Ciencias Empresariales Empresa Doctor T. parcial 2015 5 5 13


Profesor 5 Ciencias Empresariales Empresa y Humanidades Doctor T. completo 2005 12 5 25


Profesor 6 Periodismo Comunicación Licenciado T. completo 2010 7 18


Profesor 7 Filología Idiomas Licenciado T. completo 2005 12 18


Profesor 8 Económicas Empresa Licenciado T. parcial 2015 3 3 3


Profesor 9 Ciencias Empresariales Finanzas Licenciado T. parcial 2010 5 26


Profesor 10 Psicología Humanidades Licenciado T. parcial 2009 15 18


Profesor 11 Derecho Derecho y Humanidades Acreditado T. completo 2001 13 8 16


Profesor 12


Ciencias de la 


Comunicación Comunicación Acreditado T. completo 2004 12 12 28


Profesor 13 Química Empresa y Marketing Doctor T. parcial 2014 10 5 32


Profesor 14


Ciencias Políticas y 


sociología Empresa y Humanidades Acreditado T. parcial 2001 14 16 18


Profesor 15 Ciencias Empresariales


Empresa e Investigación 


de Mercados Acreditado T. completo 2007 8 22 22


Profesor 16 Farmacia Empresa y Marketing Licenciado T. completo 2005 15 30


Profesor 17 Ciencias Empresariales Empresa y Marketing Licenciado T. completo 2013 3 27


Profesor 18 Económicas Comunicación y Empresa Licenciado T. completo 2005 11 25


Profesor 19


Marketing y Gestión 


comercial


Marketing e 


Investigación de 


Mercados Acreditado T. completo 1990 25 25 25


Profesor 20 Ciencias Sociales Empresa y Humanidades Licenciado T. completo 2005 17 27


Profesor 21


Publicidad y Relaciones 


Públicas


Comunicación y 


Marketing Acreditado T. completo 1990 25 6 25


Profesor 22


Administración y 


Dirección de Empresas Empresa Acreditado T. completo 2003 12 10 15


Profesor 23 Psicología Empresa y Humanidades Acreditado T. completo 2011 15 9 25


Profesor 24


Publicidad, RRPP y 


Periodismo


Marketing, 


Comunicación y 


Economía Digital Acreditado T. completo 2015 5 5 5


Profesor 25 Ciencias Empresariales Empresa Licenciado T. parcial 2005 10 23


Profesor 26 Matemáticas Marketing Doctor T. parcial Nueva contratación 9 2 14


Profesor 27 Informática


Economía didgital e 


Informática Licenciado T. parcial 2014 3 10


Profesor 28


Administración y 


Dirección de Empresas Empresa y Marketing Licenciado T. parcial 2007 10 20


Profesor 29


Licenciatura en Ciencias 


del Trabajo Empresa y Finanzas Acreditado T. completo 2017 6 7 9


Profesor 30 Ciencias Empresriales Empresa y Marketing Acreditado T. completo Nueva contratación 13 7 15


Profesor 31 Ciencias Empresriales Empresa Doctor T. completo 2018 12 15


Profesor 32 Económicas Economía y Empresa Doctor T. completo 2017 2 1 12


Profesor 33 Ciencias Empresriales Empresa Licenciado T. parcial 2016 6 10


Profesor 34 Sociología Sociología y Empresa Licenciado T. parcial 2017 5 14


Profesor 35 Filología Idiomas Licenciado T. parcial Nueva contratación 3 17


Profesor 36


Administración y 


Dirección  de Empresas Empresa y Finanzas Licenciado T. parcial 2013 12 25


Profesor 37


Ciencias de la 


Comunicación Comunicación Licenciado T. completo 2018 7 12


Profesor 38


Administración y 


Dirección  de Empresas Empresa y Marketing Licenciado T. completo Nueva contratación 6 16


Profesor 39 Ciencias Empresriales Empresa y Marketing Licenciado T. completo 2017 5 11


Profesor 40 Ciencias Sociales


Marketing e 


Investigación de 


Mercados


En proceso de 


acreditación T. completo 2018 10 9 16


Profesor 41


Administración y 


Dirección  de Empresas Empresa y Marketing Licenciado T. completo 2012 12 16


Profesor 42


Administración y 


Dirección  de Empresas Empresa y Marketing Licenciado T. parcial Nueva contratación 8 17


Profesor 43


Administración y 


Dirección  de Empresas Empresa


En proceso de 


acreditación T. completo 2016 10 8 16


Profesor 44 Psicología Empresa y Humanidades Acreditado T. completo 2017 16 6 19


Profesor 45


Publicidad y Relaciones 


Públicas


Marketing y 


Comunicación Doctor T. completo 2018 2 2 5


Profesor 46 Informática


Economía Digital e 


Informática Licenciado T. parcial Nueva contratación 4 20
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acreditados (incluyendo a los dos que están en proceso de acreditación) sobre 
Doctores supone un 60,8% (14 sobre 23). 
 


  TOTAL 


Total profesores 46 100% 


Doctores* 23 50% 


Doctores acreditados** 14 60,8% 


Licenciados 23   


* Incluyendo doctores, doctores acreditados y en proceso de acreditación 


** Incluyendo acreditados + 2 profesores en proceso de acreditación (1 TC y 1 TP) 


 
Para el Grado de Marketing (en las dos líneas), los profesores con contrato laboral a 
tiempo completo suponen un 63% del total. 
 


 Tiempo completo Tiempo Parcial 


Total profesores 29 17 


 63,0% 37,0% 
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6.2 Descripción del personal de apoyo disponible 
 
La disponibilidad del personal de administración y servicios que tienen actualmente el 
centro donde se imparte la titulación es suficiente y adecuada para el correcto 
funcionamiento del Grado en Marketing tanto en la línea de castellano e inglés. Se crea 
el Departamento de Movilidad Internacional. 
 
 
 
Alta Dirección - Dirección General:  
 


 
 
  


CARGO TITULACIÓN
TIPO 


CONTRATO
DISPONIBI-


LIDAD
CATEGORIA 


ADMINSITRATIVA
NºPAX


AÑOS DE 
EXPERIENCIA 
PROFESIONAL


DIRECTOR GENERAL ESIC 
CATALUÑA


BACHELOR IN BUSINESS ADMINISTRATION ISM INDEFINIDO 40% ALTA DIRECCIÓN 1


Representante de ESIC/SCJ en 
Cataluña


DIPLOMATURA EN BUSINESS ADMINISTRATION UPC


TÍTULO SUPERIOR DIRECCIÓN DE MARKETING Y GESTIÓN COMERCIAL ESIC


MASTER EN DIRECCIÓN DE MARKETING EADA


PROGRAMA DE DIRECCIÓN GENERAL IESE


PROGRAMA DE ALTA DIRECCIÓN DE EMPRESAS IESE


ADJUNTO DIRECCIÓN BACHELOR IN BUSINESS ADMINISTRATION ISM INDEFINIDO 40%
JEFE DE 
NEGOCIADO


1


DIPLOMATURA MARKETING Y COMUNICACIÓN IED


GRADO EN INGENIERÍA CIVIL (*) UPC


ADMINISTRATIVO/A 
DEPARTAMENTO DIRECCIÓN


GRADO EN PERIODISMO URL TEMPORAL 40%
AUXILIAR 
ADMINISTRATIVO


1


(*) Estudios en curso


A
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C
IÓ


N


22 años


9 años


1 año
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Departamento Académico: 
 


 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  


CARGO TITULACIÓN
TIPO 


CONTRATO
DISPONIBI-


LIDAD
CATEGORIA 


ADMINSITRATIVA
NºPAX


AÑOS DE 
EXPERIENCIA 
PROFESIONAL


DIRECTOR ACADÉMICO DEL 
FUTURO CENTRO ASCRITO (*)(*)


LICENCIATURA EN PUBLICIDAD Y RELACIONES PÚBLICAS UDG INDEFINIDO 80%
JEFE DE 
NEGOCIADO


1


DIPLOMATURA EN TURISMO UOC


DIPLOMATURA EN CIENCIAS EMPRESARIALES UB


MASTER EN DIRECCIÓN DE MARKETING ESADE


POSTGRADO EN CONSULTORÍA EN LAS ORGANIZACIONES UB


DOCTOR EN PSICOLOGÍA UAB


DIRECTOR/A OPERACIONES 
ÁREA DE ACADÉMICA


BACHELOR IN BUSINESS ADMINISTRATION ISM INDEFINIDO 50%
JEFE DE 
NEGOCIADO


1


TÍTULO SUPERIOR EN MARKETING Y GESTIÓN COMERCIAL ESIC


MASTER EN DIRECCIÓN DE MARKETING Y GESTIÓN COMERCIAL ESIC


MASTER EN DIRECCIÓN DE COMUNICACIÓN Y PUBLICIDAD ESIC


POSTGRADO EN DIRECCIÓN DE EMPRESAS IDEC


BACHELOR IN BUSINESS ADMINISTRATION ISM INDEFINIDO 70% ADMINISTRATIVO 1


TÍTULO SUPERIOR EN MARKETING Y GESTIÓN COMERCIAL ESIC


ADMINISTARTIVO/A SECRETARÍA 
DE GRADO


CFGS QUIMICA AMBIENTAL INDEFINIDO 70%
AUXILIAR 
ADMINISTRATIVO


1


LICENCIATURA EN ECONOMÍA UB INDEFINIDO 5% ADMINISTRATIVO 1


POSTGRADO EN DIRECCIÓN DE PROTOCOLO Y RELACIONES INSTITUCIONALES UB


ADMINISTARTIVO/A SECRETARÍA 
DE POSTGRADO


LICENCIATURA EN CIENCIAS DEL TRABAJO UOC INDEFINIDO 5%
AUXILIAR 
ADMINISTRATIVO


1


POSTGRADO EN TÉCNICO DE LA CALIDAD Y LA INNOVACIÓN UOC


MASTER EN GESTIÓN DE RRHH Y RELACIONES LABORALES UB


ADMINISTARTIVO/A SECRETARÍA 
DE POSTGRADO


CFGS ADMINISTRACIÓN Y FINANZAS INDEFINIDO 5%
AUXILIAR 
ADMINISTRATIVO


1


D
E
P
A


R
T
A


M
E
N


T
O


 A
C


A
D


É
M


IC
O


(*) Pendiente aprobación de la adscripción por la Generalitat de Catalunya


(*) Cargo pendiente de l'aprobación del Rector de la URV cuando ESIC haga la petición formal


28 años


18 años


10 años


3 años


8 años


9 años


3 años


RESPONSABLE 
ADMINISTRATIVO/A SECRETARÍA 
DE GRADO


RESPONSABLE 
ADMINISTRATIVO/A SECRETARÍA 
DE POSTGRADO
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Departamento de Admisiones: 
 


 
 


 
Departamento de Marketing & Relaciones Institucionales & Alumni: 
 


 
 


 
Departamento de Carreras Profesionales: 
 


CARGO TITULACIÓN
TIPO 


CONTRATO
DISPONIBI-


LIDAD
CATEGORIA 


ADMINSITRATIVA
NºPAX


AÑOS DE 
EXPERIENCIA 
PROFESIONAL


DIRECTOR/A DESARROLLO DE 
NEGOCIO Y ESTRATEGIA


LICENCIATURA EN CIENCIAS DE LA ACTIVIDAD FÍSICA Y EL DEPORTE UB INDEFINIDO 40%
JEFE DE 
NEGOCIADO


1


DIPLOMATURA EN MAGISTERIO UAB


POSTGRADO EN MARKETING IDEC


POSTGRADO EN DIRECCIÓN DE VENTAS ESIC


PROGRAMA DE DESARROLLO DIRECTIVO IESE


DIRECTOR/A DE PROGRAMAS 
(DIRECTOR/A COMERCIAL)


LICENCIATURA EN GEOGRAFIA UAB INDEFINIDO 40% COMERCIAL 1


POSTGRADO EN DIRECCIÓN DE VENTAS ESIC


COMERCIAL LICENCIATURA EN PEDAGOGÍA UB TEMPORAL 40% COMERCIAL 1


GRADO EN EDUCACIÓN PRIMARIA UR


ADMINISTRATIVO/A 
DEPARTAMENTO PROGRAMAS


CFGS PRODUCCIÓN AUDIOVISUAL INDEFINIDO 40%
AUXILIAR 
ADMINISTRATIVO


1


ADMINISTRATIVO/A 
DEPARTAMENTO PROGRAMAS


GRADO EN PUBLICIDAD Y RELACIONES PÚBLICAS ESERP TEMPORAL 10%
AUXILIAR 
ADMINISTRATIVO


1


(*) Estudios en curso


D
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A


R
T
A


M
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 A
D


M
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N


E
S


16 años


12 años


2 años


3 años


1 año


CARGO TITULACIÓN
TIPO 


CONTRATO
DISPONIBI-


LIDAD
CATEGORIA 


ADMINSITRATIVA
NºPAX


AÑOS DE 
EXPERIENCIA 
PROFESIONAL


DIRECTOR/A MARKETING TÍTULO SUPERIOR DIRECCIÓN DE MARKETING Y GESTIÓN COMERCIAL ESIC INDEFINIDO 30%
JEFE DE 
NEGOCIADO


1


POSTGRADO EN PUBLICIDAD ESIC


DIRECTOR/A RELACIONES 
INSTITUCIONALES Y ANTIGUOS 
ALUMNOS


LICENCIATURA EN PSICOLOGÍA URV INDEFINIDO 30%
JEFE DE 
NEGOCIADO


1


MASTER EN DIRECCIÓN DE COMUNICACIÓN Y PUBLICIDAD ESIC


TÍTULO SUPERIOR DIRECCIÓN DE MARKETING Y GESTIÓN COMERCIAL ESIC TEMPORAL 30%
AUXILIAR 
ADMINISTRATIVO


1


MÁSTER EN DIRECCIÓN DE COMUNICACIÓN Y PUBLICIDAD ESIC


D
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A


R
T
A


M
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G
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C
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N
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N
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T
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U
C
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N


A
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S
 &
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M
N


I


8 años


17 años


1 año
ASSISTANT DEPARTAMENTO DE 
MARKETING (PERSONAL 
ADMINISTRATIVO DE SOPORTE)


C
SV


: 3
31


92
98


69
95


04
35


38
93


42
53


3 
- V


er
ifi


ca
bl


e 
en


 h
ttp


s:
//s


ed
e.


ed
uc


ac
io


n.
go


b.
es


/c
id


 y
 e


n 
C


ar
pe


ta
 C


iu
da


da
na


 (h
ttp


s:
//s


ed
e.


ad
m


in
is


tra
ci


on
.g


ob
.e


s)







 
 
Departamento de Movilidad Internacional: 
 


  


CARGO 


 


TITULACIÓN 


 


TIPO 


CONTRATO 


 


DISPONIBILIDAD 


 


CATEGORÍA 


ADMINISTRATIVA 


 


NºPAX 


EXPERIE


NCIA 


PROFESI


ONAL 


D
E


P
A


R
T


A
M


E
N


T
O


 D
E


 M
O


V
IL


ID
A


D
 I


N
T


E
R


N
A


C
IO


N
A


L
 


 


RESPONSIBLE 


DEPARTAMENTO MOVILIDAD 


INTERNACIONAL (PERSONAL 


ADMINISTRATIVO DE 


SOPORTE) 


 


LICENCIADA EN FILOLOGÍA HISPÁNICA                                                   UB 


 


MASTER EN INVESTIGACIÓN LITERARIA                                                 UB 


 


DOCTORA EN FILOLOGÍA                                                                           UB 


 


INDEFINIDO 


 


40% 


 


JEFE DE 


NEGOCIADO 


 


1 


 


8 años 


 


 
Departamento de Proyectos In-Company: 
 


 


 


 


Departamento de Administración: 


 


 


CARGO TITULACIÓN
TIPO 


CONTRATO
DISPONIBI-


LIDAD
CATEGORIA 


ADMINSITRATIVA
NºPAX


AÑOS DE 
EXPERIENCIA 
PROFESIONAL


RESPONSABLE DEPARTAMENTO LICENCIATURA EN PERIODISMO UIC INDEFINIDO 40%
JEFE DE 
NEGOCIADO


1


CARRERAS PROFESIONALES LICENCIATURA EN HUMANIDADES UIC


(PERSONAL ADMINISTRATIVO DE 
SOPORTE)


ASSISTANT DEPARTAMENTO LICENCIATURA EN HUMANIDADES UPF INDEFINIDO 40%
AUXILIAR 
ADMINISTRATIVO


1


CARRERAS PROFESIONALES


(PERSONAL ADMINISTRATIVO DE 
SOPORTE)


D
E
P
A


R
T
A


M
E
N


T
O


 C
A


R
R


E
R


A
S


 P
R


O
FE


S
IO


N
A
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S


3 años


1 año


CARGO TITULACIÓN
TIPO 


CONTRATO
DISPONIBI-


LIDAD
CATEGORIA 


ADMINSITRATIVA
NºPAX


AÑOS DE 
EXPERIENCIA 
PROFESIONAL


DIRECTOR/A PROYECTOS IN 
COMPANY


LICENCIATURA EN FARMACIA UB INDEFINIDO 5%
JEFE DE 
NEGOCIADO


1


TUTOR/A PROYECTOS FINAL DE 
CARRERA GRADO


MASTER EN DIRECCIÓN DE MARKETING EADA


D
E
P
A


R
T
A


M
E
N


T
O


 P
R


O
Y
E
C


T
O


S
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N
-


C
O


M
P
A


N
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30 años


CARGO TITULACIÓN
TIPO 


CONTRATO
DISPONIBI-


LIDAD
CATEGORIA 


ADMINSITRATIVA
NºPAX


AÑOS DE 
EXPERIENCIA 
PROFESIONAL


DIRECTOR/A DE 
ADMINISTRACIÓN


DIPLOMATURA EN CIENCIAS EMPRESARIALES UB INDEFINIDO 20%
JEFE DE 
NEGOCIADO


1


MASTER EN GESTIÓN FINANCERA EADA


ADMINISTRATIVO/A FPll ADMINISTRATIVO INDEFINIDO 20%
AUXILIAR 
ADMINISTRATIVO


1


D
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6.3. Mecanismos de que se dispone para asegurar la igualdad entre hombres y 
mujeres y la no discriminación de personas con discapacidad 
 


Tal y como se indica en la Memoria anual, ESIC es una institución comprometida con sus 


valores éticos, como muestra su acción continuada en todos los ámbitos dónde actúa, 


siendo institución académica firmante del Global Compact y de los Principles for 


Responsible Management Education, promovidos por la Organización de las Naciones 


Unidas.  


Además, ESIC es asimismo miembro del Proyecto Excelencia Socialmente Responsable; 


grupo de trabajo promovido desde el Club Excelencia en Gestión y formado por empresas 


de primer nivel de España y gran implicación en la Responsabilidad Social Corporativa, 


cuyo objetivo es elaborar un Marco de Referencia de Excelencia Socialmente 


Responsable. 


 


Plan de Igualdad 


 


En junio de 2010, la Dirección de ESIC declaró en un manifiesto interno la incorporación 


de un Plan Igualdad de oportunidades y Diversidad en la Empresa, siendo ya su 


compromiso con la igualdad de oportunidades patente en la misión, visión y valores, 


como pilares de la formación de profesionales íntegros con el objetivo de contribuir a la 


creación de una sociedad más justa e igualitaria. ESIC internamente, y a través de 


medidas de conciliación y de igualdad, vela por la eliminación de barreras para logar la 


total integración de la mujer en el ámbito laboral y la igualdad de oportunidades para 


hombre y mujeres. En 2010 quedó firmado el Plan de Igualdad de ESIC, que cuenta con 


la aprobación de la Dirección, así como la voluntad de impulsar y desarrollar, contando 


con los recursos necesarios, las acciones recogidas en dicho plan. El impulso de dicho 


Plan se evidencia con la incorporación del mismo en los Objetivos de Institucionales de 


ESIC. 


 


Proyecto Diversidad 


ESIC apuesta por ser un centro formativo inclusivo, propiciando una sociedad con 


igualdad de oportunidades y la no discriminación de las personas. ESIC pretende ser 


espejo para el mercado laboral, ofreciendo formación e inclusión sociolaboral a las 


personas que hayan sufrido alguna discriminación en el empleo o con diversidad 


funcional.  


ESIC inicia su andadura para propiciar la igualdad de oportunidades en el año 2011 


poniendo en marcha las Becas Diversidad, con el objetivo de llevar la diversidad a la 


empresa a través de las aulas y de los departamentos de Prácticas en Empresa y 
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Carreras Profesionales. El Proyecto Diversidad consigue un impulso más con la firma del 


Convenio Marco con la Fundación ONCE en junio de 2014.  


Desde el Proyecto Diversidad se articula en ESIC un servicio de apoyo a los estudiantes 


con diversidad funcional así como adaptaciones curriculares. Además, en 2015 el 


Proyecto Diversidad ha celebrado sesiones de formación impartidas por la Fundación 


ONCE para alumnado, profesorado y personal de gestión, a las cuales asistieron un total 


de 270 miembros del personal de ESIC. 


Todo lo relativo al proyecto Diversidad se puede consultar en 


http://www.esic.edu/institucion/diversidad/.  
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7. RECURSOS, MATERIALES Y SERVICIOS 
 


7.1 Justificación de que los medios materiales y servicios claves disponibles 


propios y en su caso concertado con otras instituciones ajenas a la 


universidad, son adecuados para garantizar la adquisición de competencias 


y el desarrollo de las actividades formativas planificadas.  


 


ESIC BUSINESS & MARKETING SCHOOL tiene tres edificios en Barcelona, la sede 


central se encuentra en la calle Santaló número 36, tiene otro edificio ubicado en la 


calle Marià Cubí número 124 y el tercer edificio es el que alberga toda la actividad 


universitaria del centro, donde se ubican todos los estudiantes del área de grado. 


Este último edificio se encuentra en el Passeig Santa Eulàlia 2 de Barcelona.  


Así pues, para desarrollar el proyecto universitario ESIC Business & Marketing School 


dispone de 2 edificios en Barcelona: 


 - Sede central de ESIC Business & Marketing School, se encuentra en la calle Santaló 


número 36 y que se inauguró el 2 de octubre de 1990. En estas instalaciones se 


desarrollarán actividades administrativas  


- Campus Universitario del Passeig Santa Eulàlia 2, actualmente funcionando a pleno 


rendimiento. 


 


Y dispone de suficientes recursos materiales y servicios para atender las 


necesidades del Grado solicitado.  


Se procede a su descripción. 


A) Descripción de los medios materiales y servicios disponibles  


Edificio Passeig de Santa Eulàlia 2 – Campus Universitario  


El edificio del Passeig de Santa Eulàlia 2 tiene 2.450m² y consta de 3 pisos 


habitables. El nuevo centro cuenta con 10 aulas de entre 39m² y 53,5m2. Además, 


el edificio tiene una biblioteca de 90m², un salón de actos de 100m², una sala de 


reuniones de 17,5m², una sala de profesores de 20m² y dos salas de estudio, una 


de 12,5m² y la otra de 17,5m², y una sala polivalente de 45,5m2. 


Todas las aulas disponen del mobiliario necesario para llevar a cabo actividades 


docentes (mesas, sillas, etc.). Además, todas las aulas disponen de un equipo 


informático para el profesor con ordenador, audio y proyector. Las aulas también 


disponen de pantalla de proyector, pizarra en la pared y pizarra móvil, así como 


sistemas de calefacción y climatización de calor y frio.  


Aulas  


Sede Passeig de Santa Eulàlia 2  


En este documento solo se detallan los equipamientos para este campus ya que es 


el edificio que se utiliza para el desarrollo de los estudios universitarios. 
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Espacio 
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4
2
0
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0
1
5
 


 


 


 


Uso del espacio 


0 Aula 0.1 39 26 Aula de uso docente 


0 Aula 0.2 39 26 Aula de uso docente con posibilidad de ampliación a 
aula informática 


0 0.3 53,5 36 Aula de uso docente 


1 1.1 48 32 Aula de uso docente 


1 1.2 39 26 Aula de uso docente 


1 1.3 39 26 Aula de uso docente 


1 1.4 46 32 Aula de uso docente 


1 1.5 44 32 Biblioteca 


1 1.6 46 32 Biblioteca 


1 1.7 43 29 Aula de uso docente 
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https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=473138264232533460383819





2 2.1 49,5 33 Aula de uso docente 


2 2.2 47,5 32 Aula de uso docente 


0 Salón de Actos 100 103 Salón 


0 Sala de 
reuniones 


17,5 10 Sala 


0 Sala de 
profesores 


20 12 Sala 


2 Sala de estudio 
1 


12,5 6 Sala 


2 Sala de estudio 
2 


17,5 8 Sala 


2 Sala polivalente 45,5 30 Sala 


 


Mobiliario 


 Mesas Sillas Pantalla 


proyector 


Pizarra 


pared 


Pizarra 


móvil 


Aula 0.1 13 26 1 1 1 


Aula 0.2 13 26 1 1 1 


Aula 0.3 18 36 1 1 1 


Aula 1.1 16 32 1 1 1 


Aula 1.2 13 26 1 1 1 


Aula 1.3 13 26 1 1 1 


Aula 1.4 16 32 1 1 1 


Aula 1.5 16 32   1 


Aula 1.6 16 32   1 


Aula 1.7 15 29 1 1 1 


Aula 2.1 17 33 1 1 1 


Aula 2.2 16 32 1 1 1 


Salón de Actos 2 103 2 0 1 


Sala de 


reuniones 


1 10 0 0 1 


Sala de 


profesores 


2 12 0 1 0 


Sala de estudio 


1 


1 6 0 0 1 


Sala de estudio 


2 


1 8 0 0 1 


Sala polivalente 6 30 0 1 0 


 


 


 


 


Equipamientos 


 Equipos 


informáticos 


Aire acondicionado 


Aula 0.1 1 1 


Aula 0.2 1 1 


Aula 0.3 1 1 


Aula 1.1 1 1 


Aula 1.2 1 1 


Aula 1.3 1 1 


Aula 1.4 1 1 


Aula 1.5 1 1 


Aula 1.6 1 1 


Aula 1.7 1 1 


Aula 2.1 1 1 


Aula 2.2 1 1 


Salón de Actos 1 2 
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Sala de 


reuniones 


1 1 


Sala de 


profesores 


1 1 


Sala de estudio 


1 


3 1 


Sala de estudio 


2 


3 1 


Sala polivalente 5 1 


Cabe remarcar que el Campus dispone de 125 equipos informáticos portátiles para 


poder adaptar cualquier aula como aula de informática, permitiendo que 4 aulas 


estén funcionando a la vez como espacios de informática. 


 


1. Despachos y seminarios del profesorado 


 


Para el profesorado hay disponibles un total de 6 salas/despachos de trabajo, 


ubicados todos en el edificio de Passeig de Santa Eulàlia nº2. 


 


Planta 0 –  3 despachos (2 profesores/despacho) 


Planta 1 -  1 sala (4 profesores) 


Planta 2-  3 despachos (2 profesores/despacho). 


 


La sala de la planta 0 eventualmente podrá usarse como sala de reuniones para el 


profesorado. 


 


3. Otras instalaciones y servicios comunes  


3.1. Otras instalaciones  


A continuación, se describen las capacidades/superficies de las instalaciones de la 


Sede de Passeig de Santa Eulàlia 2, no detalladas anteriormente: 


• Secretaría y Admisiones, con una superficie de 210 m2.  


• Salón de actos, con capacidad inicial para 103 personas. Dispone de Tv de 


proyección, ordenador, video y megafonía.  


• 2 Salas de estudios, con capacidad para 6/10 personas en cada una.  


• Parking para profesores y visitas con 14 plazas.  


3.2. Servicios comunes  


• Prácticas y Carreras Profesionales:  


El Plan de Apoyo al Estudiante (PADE) fomenta la proyección empresarial de cada 


estudiante ofreciéndole prácticas en empresa, para lo que ESIC cuenta con la 


cooperación de más de 2.500 empresas a nivel nacional y organizaciones de todos 


los sectores económicos, con los que tiene firmados convenios activos.  


Desde el Departamento de Prácticas y Carreras Profesionales, por su parte, se 


orienta a facilitar la incorporación al mercado laboral y el desarrollo profesional de 


los antiguos estudiantes de ESIC de acuerdo con sus deseos, intereses, 


necesidades y preferencias, satisfaciendo así, al propio tiempo, las necesidades de 


personal cualificado sentidas por las empresas.  


El Departamento gestiona anualmente, a nivel nacional, unas 3.000 ofertas de 


trabajo de todos los sectores de la actividad y en un amplio abanico de áreas 


funcionales y niveles jerárquicos.  


Tal y como se detalla más adelante, en el apartado F, ESIC Barcelona cuenta con 


458 convenios activos con empresas, donde en los últimos 5 años ha gestionado 


más de 950 prácticas para sus alumnos  


• Antiguos alumnos:  


El número de Antiguos alumnos de ESIC supera la cifra de 60.000.  


El número y la posición en el tejido empresarial de sus antiguos alumnos 


constituye una apreciada fortaleza de la Escuela, que fomenta los vínculos entre 


ellos y ESIC, ofreciéndoles los servicios del Departamento de Carreras 


C
SV


: 4
73


13
82


64
23


25
33


46
03


83
81


9 
- V


er
ifi


ca
bl


e 
en


 h
ttp


s:
//s


ed
e.


ed
uc


ac
io


n.
go


b.
es


/c
id


 y
 C


ar
pe


ta
 C


iu
da


da
na


 h
ttp


s:
//s


ed
e.


ad
m


in
is


tra
ci


on
.g


ob
.e


s



https://sede.educacion.gob.es/cid/consultaCID?cid=473138264232533460383819





Profesionales, cursos y seminarios de formación de continuidad, reuniones de 


carácter anual con las diferentes promociones, ….  


A nivel nacional, Edita la Revista “ESIC Alumni”, de periodicidad trimestral, que 


recoge, además de interesantes artículos, noticias relativas a la actividad de la 


Escuela, sobre los antiguos alumnos y sus empresas.  


• ESIC EMPRENDEDORES:  


ESIC pone a disposición de todos sus estudiantes de Grado un servicio para 


fomentar el emprendimiento, así como para apoyarles durante los primeros pasos 


en la puesta en marcha de sus ideas empresariales.  


Los servicios ofrecidos a los estudiantes se centran en:  


‐ Asesoramiento  


Asesoramiento experto para acelerar el diseño y puesta en marcha de la iniciativa, 


adaptado en función del grado de concreción y desarrollo del proyecto:  


o General para la identificación de las claves del proyecto, definición del horizonte 


temporal y elaboración del plan de empresa.  


o Especializado por áreas funcionales: marketing, tecnología, estrategia, comercial, 


financiera, jurídica, etc.  


‐ Premios al Emprendimiento  


ESIC pone en marcha dos premios enfocados al fomento del espíritu emprendedor 


entre los estudiantes de Grado a nivel nacional:  


 Premio ESIC Creación de Empresas  


Premio ESIC al mejor Trabajo Fin de Grado de Iniciativa Emprendedora.  


‐ Encuentros y Jornadas para Emprendedores  


Más información en www.esic.edu/emprendedores  


o Nuevas tecnologías  


ESIC dispone del servicio de Entorno Virtual de Enseñanza-Aprendizaje. Este 


servicio, basado en la plataforma Moodle, ofrece a profesores y estudiantes: 


- Un espacio privado por asignatura y curso académico que reproduce en 


Internet el espacio aula, con las funcionalidades estándares de la plataforma 


Moodle y otras desarrolladas internamente en la Universidad para cubrir 


necesidades específicas.  


- Difusión, documentación y formación, tecnológica y metodológica, en el uso de 


la plataforma. 


- Apoyo y resolución de dudas y problemas vía correo electrónico y teléfono, 


con la posibilidad de concertar reunión presencial con un técnico especializado. 


 


El catálogo de servicios que ofrece es: 


- Información general y acogida 


- Apoyo a la formación del profesorado 


- Departamento de idiomas 


- Carreras profesionales 


- Salas de estudio 


- Creación y elaboración de materiales docentes y multimedia 


 


a. Justificación de que los medios descritos anteriormente son 


adecuados para garantizar el desarrollo de las actividades 


planificadas 


 


El espacio reservado para la impartición del Grado en Marketing (líneas en 


castellano e inglés) es en la sede de Passeig Santa Eulàlia 2: 


 


Primer curso Horario: Mañanas de lunes a viernes 


Duración: de septiembre a junio Segundo curso 


Tercer curso Horario: Tardes de lunes a viernes 


Duración: de septiembre a junio Cuarto curso 
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Para atender al incremento de plazas solicitado, se plantea una redistribución de los 


cursos en las aulas disponibles, lo que implica una optimización de los espacios sin 


incremento del número de grupos clase de la siguiente forma: 


 


 


 


 
 


De este modo confirmamos que, con la máxima ocupación, los espacios garantizan 


la actividad para el máximo de 95 estudiantes por curso en modalidad en 
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0
0.1 39 26


Aula de uso 


docente


1º curso GRMK 


(grupo A)


3º curso GRMK 


(grupo A)


0


0.2 39 26


Aula de uso 


docente con 


posibilidad de 


ampliación a 


aula 


informática


1º curso DGMK 


(grupo A)


3º curso DGMK 


(grupo A)


0
0.3 53,5 36


Aula de uso 


docente


1º curso GRMK 


(grupo B)


3º curso GRMK 


(grupo B)


1
1.1 48 32


Aula de uso 


docente


2º curso GRMK 


(grupo A)


4º curso GRMK 


(grupo A)


1
1.2 39 26


Aula de uso 


docente


2º curso DGMK 


(grupo A)


4º curso DGMK 


(grupo A)


1
1.3 39 26


Aula de uso 


docente


1º grupo DGMK 


(grupo B)


3º curso DGMK 


(grupo B)


1
1.4 46 32


Aula de uso 


docente


2º curso GRMK 


(grupo B)


4º curso GRMK 


(grupo B)


1 1.5 44 Biblioteca


1 1.6 46 Biblioteca


1
1.7 43 29


Aula de uso 


docente


2º curso DGMK 


(grupo A)


4º curso DGMK 


(grupo B)


2
2.1 49,5 33


Aula de uso 


docente


1º curso GRMK 


(grupo C)


3º curso GRMK 


(grupo C)


2
2.2 47,5 32


Aula de uso 


docente


2º curso GRMK 


(grupo C)


4º curso GRMK 


(grupo C)


GRMK


DGMK


Grado de Marketing (modalidad castellano)


Grado de Marketing (modalidad inglés)
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castellano, tanto en horario de mañana como de tarde, y 45 estudiantes por curso 


en modalidad en inglés, tanto en horario de mañana como de tarde, con 


disponibilidad de espacio para máximo 95 alumnos en 1er y 3r curso en modalidad 


en castellano, máximo 96 alumnos en 2do y 4º curso en modalidad en castellano, 


máximo 52 alumnos en 1er y 3r curso en modalidad en inglés, y máximo 55 


alumnos en 2do y 4º curso en modalidad en inglés: 


 


 
 


 


 


b. Justificación de que los medios y servicios descritos observan los 


criterios de accesibilidad universal y diseño para todos 


Todos los espacios de ESIC son actualmente accesibles. ESIC elaborará una guía 


para discapacitados en la que se recoge toda la información que puede interesar a 


los estudiantes de ESIC que padecen alguna discapacidad. Se informará sobre 


aspectos como el acceso a la universidad, los planos de accesibilidad de los 


diferentes edificios, los centros de ocio adaptados que se hallan distribuidos por la 


provincia de Barcelona, así como becas y ayudas que el estudiante tiene a su 


disposición. El objetivo es facilitar la adaptación del estudiante de ESIC, tanto 


académica como personal. Esta guía está disponible en la web de ESIC: 


https://www.esic.edu/institucion/diversidad/  


Todos los espacios de ESIC tienen su correspondiente licencia ambiental y licencia 


de centro educativo.  


c. Mecanismos para realizar o garantizar la revisión y el mantenimiento 


de dichos materiales y servicios en la Universidad y en las 


instituciones colaboradoras, así como los mecanismos para su 


actualización 


ESIC tiene contratados servicios de mantenimiento de obra. Estos contratos 


garantizan el mantenimiento de obra, instalaciones eléctricas, de clima y de tipo 


informático, de acuerdo con los procedimientos y protocolos establecidos por la 


normativa actual 


 


7.2. Convenios con empresas e instituciones para el desarrollo de las 


prácticas 


 


Actualmente ESIC Barcelona cuenta con 458 convenios activos, con empresas de 


Cataluña, y ha gestionado más de 950 prácticas en los últimos 5 cursos. 


EMPRESA 
2011-
2012 


2012-
2013 


2013-
2014 


2014-
2015 


2015-
2016 


TOTAL 


1190 MCS 1     1   2 


5TH ESSENCE SQUARE, S.L.   1       1 


A BIT OF YOU         1 1 


ABASIC   1 1 1   3 


1º curso 


GRMK


2º curso 


GRMK


3º curso 


GRMK 


4º curso 


GRMK 


1º curso 


DGMK 


2º curso 


DGMK 


3º curso 


DGMK


4º curso 


DGMK


Ocupación máxima 95 96 95 96 52 55 52 55


HORARIO MAÑANA HORARIO MAÑANAHORARIO TARDE HORARIO TARDE


MODALIDAD CASTELLANO MODALIDAD INGLÉS
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EMPRESA 
2011-


2012 


2012-


2013 


2013-


2014 


2014-


2015 


2015-


2016 
TOTAL 


ACADÈMIA DE LES ARTS I LES 


CIÈNCIES CINEMATOGRÀFIQUES 
CATALANES   1       1 


ACTUA MULTISERVICIOS         1 1 


AddVANTE ECONOMISTAS Y 
ABOGADOS, S.L.P.   1       1 


ADIDAS ESPAÑA, S.A. 3 2       5 


ADSMURAI         1 1 


AFFINITY PETCARE       1   1 


AGENCIA INTERACTIVA EABARCELONA 
SL         2 2 


AGRUPACIÓ BARÇA JUGADORS     1 1   2 


AJUNTAMENT CABRERA D'ANOIA     1     1 


AJUNTAMENT VILANOVA I LA GELTRÚ     1     1 


AIC         1 1 


AKZONOBEL     1     1 


ALARI SEPAUTO     1     1 


ALCAMPO         2 2 


ALFA SANTIGA, S.L.       1 1 2 


ALIQUIA         3 3 


ALLERGYCHEF SL     1     1 


ALLIANCE HEALTHCARE       1   1 


ALLIANZ, COMPAÑÍA DE SEGUROS Y 
REASEGUROS, S.A.  


1   
      1 


ALMIRALL, S.A.  2         2 


AMAZING SOLUTIONS         3 3 


AMCONSULTING     1     1 


AMICORP DE ESPAÑA, S.L       3   3 


AMPLIFON IBERIA         1 1 


ANTONIO PUIG 1   2 2   5 


AOPC – ORGANIZADOR PROFESIONAL 


DE CONGRESOS  
1   


      1 


API         2 2 


AQUALOGY ESPAÑA     1     1 


ARAMARK         1 1 


AREAS S.A. 1       1 2 


ATLANTIS INTERNACIONAL      1     1 


AUDI RETAIL         3 3 


AUTOS ORTASA, S.L.   1       1 


AVIS BUDGET GROUP       1 1 2 


AXA GROUP SOLUTIONS SPAIN S.L.         1 1 


AXONSYSTEM, S.L       2 2 4 


B2 PERFORMANCE       1   1 


B. BRAUN SURGICAL, S.A.   1       1 


BACARDI ESPAÑA, S.A.  1     1   2 
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EMPRESA 
2011-


2012 


2012-


2013 


2013-


2014 


2014-


2015 


2015-


2016 
TOTAL 


BAKER & McKENZIE       1   1 


BANCO MEDIOLANUM    3       3 


BANC SABADELL     3 11   14 


BARCELONA CREW         1 1 


BARCELONA PROJECTS     1     1 


BARCELONESA DE DROGUES I 
PRODUCTES QUÍMICS, S.L. 


  1 
      1 


BARCELONETA BIKES     1     1 


BATANERO I GIRBAU     1     1 


BAYER         2 2 


BEATRIZ FUREST         1 1 


BEAUMANOIR       1   1 


BEDELUXE SERVICES, S.L. 1         1 


BEMOBILE CLIENT         1 1 


BEVERLY HILLS EDITIONS SLU     1   1 2 


BITCOM         1 1 


BLACKBIRD WEALTH MANAGEMNT        1   1 


BLC SELECCIÓN           0 


BMW   2     1 3 


BOEHRINGER INGELHEIM       2 1 3 


BOLUDA LINES, S.A.    2       2 


BRAND-WORX   3 2 2   7 


BRAVASOL VIAJES, S.L.  1         1 


BRINGHIGH        1   1 


BULTACO         2 2 


BUZZ MARKETING NETWORK 1       1 2 


BYHOURS         1 1 


C&A MODAS, S.L.    4       4 


CALBEE IBERIA         2 2 


CALZADOS LAMOLLA, S.A.  1         1 


CAIXABANK CONSUMER FINANCE         1 1 


CALL2WORLD COMMUNICATIONS         1 1 


CATALAN ENTREPERNEURSHIP SL     3 1   4 


CATIA S.L.       1   1 


CASIO IBERIA         1 1 


CAVIAR NACARII, SLU     2 1   3 


CEBADO         1 1 


CELTIC CONSULTING, S.L.  1         1 


CENTRE D'ORIENTACÓ 
PSICOPEDAGÒGICA S.L. 


    
1     1 


CEVA SALUD ANIMAL         2 2 


CHIESI         3 3 


CHOICE       2   2 


CHUPA CHUPS       1   1 
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EMPRESA 
2011-


2012 


2012-


2013 


2013-


2014 


2014-


2015 


2015-


2016 
TOTAL 


CINESA       1   1 


CINK SHAKING BUSINESS, S.L.   1       1 


CÍRCULO INMOBILIARIO MERIDIANA         2 2 


CLEVER INSTRUMENTS, S.L.  1         1 


CLUB DE TENNIS LA SALUT         1 1 


CODIGO BARRAS NETWORKS, S.L.    2       2 


CODIWANS, S.C.P.    2       2 


COMFORT BUSINESS S.L       2   2 


COMUNICAE SEEDRELEASE NETWORK 
S.L. 


    
6 4 3 13 


CONDIS SUPERMERCATS     1     1 


CONCEPTUM SPAIN, SL       1   1 


CONSEJO REGULADOR DEL CAVA       3   3 


CONTACT CENTER INSTITUTE     1     1 


CONVOCA, S.L.U.    1       1 


CONZENTRA TECNOLOGÍAS DE LA 
INFORMACIÓN, S.L.  


1   
      1 


COOL BANANAS, S.L.    1       1 


CORPORACIÓN DIVABE, S.L.   1       1 


COSMETICA XXI, SL     1     1 


CREAPOLIS, PARC DE LA CREATIVITAT, 
S.A. 


  1 
      1 


CRISTAL PALACE GESTIÓN HOTELERA, 
S.L. 


  1 
      1 


CP PROXIMITY BARCELONA S.L   4 1     5 


CSM IBERIA, S.A.         1 1 


CSQ NONSTOP SHOPS         2 2 


CUBIGEL COMPRESSOR’S           0 


CUÉATRA 1951, S.L.       1 2 3 


CULTURESPORT         1 1 


CYBERCLICK AGENT    1       1 


D.E MASTER BLENDERS 1753       2 2 4 


DARA SPORTS SL     1     1 


DDB TANDEM       1   1 


DKV SEGUROS   1 1     2 


DENTAID, S.L.  1         1 


DEPORVILLAGE         3 3 


DESIGN & SOLUTIONS IN THE 


NETWORK   1 1 2 1 5 


DESJUST (HOTEL HESPERIA)     2 1 1 4 


DEUTSCHE BANK         1 1 


DHL GLOBAL FORWARDING SPAIN, 
S.L.U.     1     1 


DIGITAL MARKETING SOLUTIONS, S.L. 1         1 


DIGITAL SEED, S.L. 2         2 


DIME NETWORK INTERNATIONAL     1 7   8 
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EMPRESA 
2011-


2012 


2012-


2013 


2013-


2014 


2014-


2015 


2015-


2016 
TOTAL 


DIR     2     2 


DISEÑOS Y TECNOLOGÍA, S.A.  2         2 


DIVERTAP APPS         2 2 


DOLEY CARW ASSOCIATS S.L       1   1 


DOMMO CREATIVE CENTER     1     1 


DOSKADE       1   1 


DUQUES DE BERGARA     1     1 


E-LACAIXA   1 3     4 


EB COMUNICACIÓN    2       2 


ECOMMERCE ETC S.L.         1 1 


EDICIONES PRIMERA PLANA       1   1 


EDICIONS FREE S.L.       2   2 


EDITORIAL CRUÏLLA 1 1       2 


EDITORIAL PLANETA, SA (GRANDES 
PUBLICACIONES) 


3 1 
1   1 6 


EDREAMS INTERNATIONAL NETWORK, 
S.L. 


    
1     1 


EDUCAME SL       1   1 


EF Education First   3 3 3   9 


EIKONO       2   2 


EL MUNDO DEPORTIVO       3 1 4 


EL PERIODICO DE CATALUNYA       1   1 


ET SERVICIES BARCELONA, S.L.    3       3 


ELIS MANOMATIC, S.A           0 


EMAGISTER SERVICIOS DE 


FORMACIÓN, S.L.  
  3 


      3 


EMAILING NETWORK EUROPE  2   2 1   5 


EMBAJADA BRITÁNICA   1       1 


EMMA MOBILE SOLUTIONS       1   1 


EMPRESAS RAMONEDA, S.A           0 


ENALQUILER RENTALONLINE S.L       1   1 


ENZYME ADVISING GROUP   1   1   2 


EPSILON TECHNOLOGIES       2 5 7 


ESADE 3 4 1   1 9 


ESCAPADA RURAL SERVICIOS PARA 
PROPIETARIOS, S.L.  2 1       3 


ESCUELA SUPERIOR DE 


ENTRENADORES DE FUTBOL         3 3 


ESDEMARCA (FUSION LAB)         3 3 


ESTRATEGIAS DE MARKETING ONLINE     1     1 


ET SERVICES BARCELONA 2013, SL   3 2     5 


ETAMO BUSINESS GROUP       1   1 


EUREST CATALUNYA SL       2   2 


EURO DRIVER CAR S.L       1   1 


EUROPCAR IB, S.A.       3 2 5 
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EMPRESA 
2011-


2012 


2012-


2013 


2013-


2014 


2014-


2015 


2015-


2016 
TOTAL 


EVENTIVE, S.L.   1       1 


EVENTOPRIX, S.L.   2       2 


FAD, FOMENT DE LES ARTS I DEL 
DISSENY 


2   
      2 


FCB MERCHANDISING, SL.    2       2 


FERRERO 1     1   2 


FLAN SIN NATA COMUNICACIÓN  2         2 


FLUMOTION     1     1 


FOCUS MEDIA S.L       2 1 3 


FRANCE TELECOM ESPAÑA, S.A.U. 1         1 


FROGGIES PRODUCCIONES, S.L. 1         1 


FUNDACION COMPARTE         1 1 


FUSTIER         2 2 


FUTBOL CLUB BARCELONA     3 3 3 9 


GAES SA     1     1 


Galenicum Health S.L       1   1 


GALLINA BLANCA     2 2   4 


GASAN HAIR COMPANY, S.L.  1         1 


GENNERA FUERA DE VENTA, S.L.       1   1 


GERARD DUELO CONSULTING, S.L.  3         3 


GESFINSO, S.A.    1       1 


GL EVENTS CCIB, SL   1 1 2   4 


GLOBALLY EVENTSOS Y 
COMUNICACIONES S.A 


    
  2   2 


GORDON SEEN         1 1 


GRAN CASINO DE BARCELONA         1 1 


GREY GROUP   4   4 5 13 


GRIFOLS   1     1 2 


GRIMALDI TOUR OPERATOR ESPAÑA, 


S.L.  1 1       2 


GROHE ESPALA, S.A.   1       1 


GROUP LOTTUSS CORPORATION, S.L. 1         1 


GROUPE SEB IBERICA, S.A.  1         1 


GROUPM PUBLICIDAD WORLDWIDE         2 2 


GRUPO ACMARCA         1 1 


GRUPO GEYSECO   1 4 2 1 8 


GRUPO HENNIGERS         1 1 


GRUPO ITNET       2   2 


GRUPPO LA PERLA FASHION   2 2   3 7 


GSM ESPAÑA OPERATIONS S.L. 
(BILLABONG) 


    
    1 1 


GUESS APPAREL SPAIN, S.L.    1       1 


GYMPASS         4 4 


H2A VENTURES, S.L. 1         1 


HENKEL 1 1 1     3 
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EMPRESA 
2011-


2012 


2012-


2013 


2013-


2014 


2014-


2015 


2015-


2016 
TOTAL 


HI-MEDIA NETWORK INTERNET 


ESPAÑA, S.L.  
1   


      1 


HIPERTIN, S.A.  3         3 


HORWATH HTL SPAIN, S.L.  1 1       2 


HOSPITAL SANT JOAN DE DÉU     2     2 


HOTEL GINEBRA         1 1 


IBAÑEZ ALMENARA ABOGADOS       4   4 


I+D INGENIERIA DE SISTEMAS       1   1 


IB GROUP         2 2 


ICE AL CUADRADO SL     1     1 


ICE IBERIAN     1     1 


ICHEM PLASTICS INTERNATIONAL     2     2 


ICONO AZUL           0 


ICONTANIERS SOLUTIONS, S.L     2     2 


IDEAS2VALUE NETWORK, S.L     1     1 


IDNEO         2 2 


IDO MARKETING 3         3 


IDTRACK MOMENTUM, S.L.   1       1 


IERP MOTOBUYKERS     1 1 2 4 


IMMARKET RESEARCH PROJECTS   1   4   5 


IMMFLY SL     1 1   2 


INFRAESTRUCTURAS Y SISTEMAS DE 
COMUNICACIÓN 


    
  1   1 


INICIATIVAS VIRTUALES       1   1 


INGRAM MICRO, S.L.       2   2 


INSERTY INSTAL·LACIONS S.L.       2   2 


INT GROUP CONGRESS AND EVENTS         1 1 


INTRACON IT SERVICES, S.L.    1       1 


INTEGRAL INNOVATION       1 1 2 


INTELLIGENCE APPLIED         1 1 


IPSOS UNDERSTANDING UNLIMITED 
RESEARCH         1 1 


JAM LUDA SL       1   1 


JARDINS PEDRALBES, S.L.  1 1       2 


JIM COLLECTIVE S.L.       1   1 


JONES LANG LASALLE ESPAÑA, S.A.  1         1 


JOSEP SALVAT I SANGRÀ         1 1 


JOYERÍA TOUS         1 1 


JPA MARKETING AGENCY, S.L       1   1 


KEIRON CHEMICALS, S.L. 2 1       3 


KIDDY'S WORLD     1     1 


KINETICAL BUSINESS   1     1 2 


KUEHNE & NAGEL, S.A.     2     2 


LA PIARA        2   2 


LA VANGUARDIA       2 4 6 
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EMPRESA 
2011-


2012 


2012-


2013 


2013-


2014 


2014-


2015 


2015-


2016 
TOTAL 


LABORATORIOS DEL DR. ESTEVE, S.A. 


(ESTEVE) 
  


1       1 


LABORATORIOS LEO PHARMA, S.A.     1     1 


LABORATORIS DIAFARM, S.L.   2       2 


LABORSALUS GESTIÓN, S.A.   1       1 


LACTALIS IBERIA         1 1 


LAFORET GROUP       1   1 


LAMARK SERVICES SCP     1     1 


LAPP KABEL         1 1 


LEADING SENSE         2 2 


Let's Bonus S.L.U       1 1 2 


LEWIS COMMUNICATIONS, S.L.   1       1 


LIDAJOIES BARCELONA     1     1 


LIFECOM 360 CBS, S.L       1 1 2 


LINCOLN ELECTRIC IBERIA   2 1     3 


LINE UP RECORD, S.L.    1       1 


LOLA BAÑÓN PRESS, S.L.  1         1 


LOYDIS GIFTS INTERNATIONAL, S.L.   1       1 


LUXURY&CO       1   1 


LYRECO ESPAÑA, S.A.       1   1 


MAGIC PRODU EVENTS, S.L. 1 4 3 1   9 


MAGMACULTURA S.L.           0 


MAGNUS CONSULTORES         2 2 


MAHALA COMUNICACIÓN Y 


RELACIONES PUBLICAS S.L       1   1 


MAIL BOXES ETC.         1 1 


MAKE YOUR BARS         1 1 


MAQFA         1 1 


MARANDRA, S.L. (TWIST)   1       1 


MARCO DE COMUNICACIÓN         1 1 


MARÍTIMA DEL MEDITERRANEO, S.A.U.    1       1 


MARTI TOR IMPOMEDIC     2     2 


MASVISION GRUPO OPTICO         1 1 


MATTEL       4 5 9 


MAXPEED, S.L.  1 1       2 


MAYMO COSMETICS         1 1 


McCANN ERICKSONN 7 4 6 1   18 


MEC PUBLICIDAD IBERIA, S.L       1   1 


MEDIACOM IBERIA 1     1 4 6 


MEDIAEDGECIA, S.L.  1 1       2 


MEETINGPACKS, S.L.  1         1 


MEMBERS CLUB SPAIN S.L.    1       1 


Michael Page International España, S.A       1   1 


MICROBIO PIXELMAN       1   1 
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EMPRESA 
2011-


2012 


2012-


2013 


2013-


2014 


2014-


2015 


2015-


2016 
TOTAL 


MICROSOFT IBERICA  1 1       2 


MILWARD BROWN SPAIN    2       2 


MINDSHARE   3   3 1 7 


MINERVA CONSULTING         1 1 


MIQUEL RIUS 1839, S.A     1 1   2 


MITSUBISHI 1       1 2 


MODAES.ES     1     1 


MODEL PHOTOS     2     2 


MONASTERIO DE BOLTAÑA, S.L.    1       1 


MOT ACTORS I MODELS, S.L.   1       1 


MR. JOHN SAMPLE, S.L.   1       1 


MR. RIPLEY, S.L.    1       1 


MRM WORLDWIDE SPAIN     2 1   3 


NATEXO         1 1 


NEEC AUDIO         1 1 


NEO OGILVY, SA       3   3 


NESTLE ESPAÑA S.A. 1 1 3 1 2 8 


NEXTRET   2   2   4 


NICE PEOPLE AT WORK     1 1   2 


NOBEL BIOCARE IBÉRICA S.A       2 1 3 


NORMA EDITORIAL         1 1 


NOS APASIONA S.L       1   1 


NOVARTIS FARMACEUTICA SA         1 1 


NOVAVENTUS CONSULTING         1 1 


NUTREXPA, S.L.   1 2 6   9 


OFFERUM       1   1 


OFICINA DE COMPRAS 
INTERNACIONAL, S.L. 


1   
      1 


OFITA DISEÑO, S.L.     2     2 


OGILVYONE WORLDWIDE, S.A   1       1 


ONDHO ENMUL         1 1 


ONE FOR ALL MOTORSPORT         1 1 


ONLY-APARTMENTS         1 1 


OMNICOM MEDIA GROUP       2   2 


OPENBRAVO       2   2 


ORANGE ADVERTISING SERVICES, 


S.L.U.  
  1 


      1 


ORANGE BUDDIES         1 1 


OROCAJA         4 4 


OUTDOOR MEDIA, S.L.  1         1 


OYSHO ESPAÑA S.A.       1   1 


PANASONIC ESPAÑA  4 1       5 


PANRICO       1   1 


PASTAS GALLO       2 1 3 
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EMPRESA 
2011-


2012 


2012-


2013 


2013-


2014 


2014-


2015 


2015-


2016 
TOTAL 


PENGUIN RANDOM HOUSE       5 5 10 


PEOPLE AGENCY (MODELS PHOTO SL)     1     1 


PEPSICO FOODS AIE 1     3 1 5 


PERNOD RICARD 1 2   1   4 


PERSONAL MARK S.L       1   1 


PHILINKS COMUNICA, S.L.  1         1 


PIERRE AND VACANCES    1       1 


PIRELLI NEUMÁTICOS    3 3 7   13 


PLANETA DEAGOSTINI 1 2     1 4 


PLANETA DIRECTO, S.L.  1         1 


PLATAFORMA OCIO         1 1 


POP CORNER NETWORK, S.L.    1       1 


PORTEROMANÍA, S.L.   1       1 


POSSIBILITIES, S.L.  1         1 


PRENSA TÉCNICA         1 1 


PRIME TIME SPORTS       1   1 


PRISA BRAND SOLUTIONS S.L.U       2   2 


PROMOFARMA         2 2 


PROMOTORA DE PRENSA 


INTERNACIONAL     1     1 


PROXIMITY         1 1 


PUBLIESPAÑA         2 2 


PUBLIPRESS MEDIA         1 1 


PULLTAPS         2 2 


PUMA SPORTS SPAIN, S.L.   1       1 


PURE INSPIRATION S.L     2 2   4 


PUNTO FA (MANGO)     1 2 1 4 


Q&A, IMAGEN Y CONTENIDOS, S.L.    2       2 


QENDOO     2     2 


QRENTA AGENCIA DE VALORES, S.A.   4       4 


QUALIUM GESTION     2     2 


QUATERNIA, S.L.    2       2 


RANDOM HOUSE MONDADORI 3 4 1     8 


RCTECNIC         1 1 


READYCELL         1 1 


RECKITT BENCKISER         1 1 


REED EXHIBITIONS     1     1 


REFERUP, S.L. (SNTALENT)   1       1 


RESSULTA BARCELONA         2 2 


ROCHE DIAGNOSTICS     1     1 


ROCA SANITARIO     1 1   2 


ROCA SALVATELLA, S.L   2   3 5 10 


ROUGE NOIR COMMUNICATIONS         2 2 


ROYAL CANIN DISTRIBUCION     1     1 
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EMPRESA 
2011-


2012 


2012-


2013 


2013-


2014 


2014-


2015 


2015-


2016 
TOTAL 


RSYSTEM SOLUCIONES DE 


TELECOMUNICACIONES AVANZADAS, 
S.L. 


1   
      1 


SAATCHI & SAATCHI HEALTH     1     1 


SAGATU ASOCIACION HOTELERA   1   1   2 


SAINT GOBAIN DISTRIB. CONSTRUC., 


S.L. 
    


  1 2 3 


SAL A NAVEGAR SERVICIOS NAUTICOS 
SL       1 1 2 


SAN MIGUEL, FÁBRICAS DE CERVEZA Y 
MALTA, S.A.  1 1       2 


SANGRA HAIR INTERNATIONAL, S.A.    1       1 


SARA LEE SOUTHERN EUROPE, S.L. 2         2 


SCHIBSTED CLASSIFIED MEDIA SPAIN        1   1 


SCHNEIDER ELECTRIC 1         1 


SCPF         1 1 


SEAT         1 1 


SECURIFOREST, S.L.   1       1 


SEO SEGUR INTERMEDIACION         1 1 


SER PREMIUM SL     1     1 


SERVIHABITAT       1 2 3 


SESTRATEGIC I KONSECTOR SL       4 2 6 


S. G. A. B., S.A.  1         1 


SHARMA CLIMBING         1 1 


SHERPEREX (REGARDE LE CIEL)         1 1 


SHOPPING CLUB 1714 SL     1 3   4 


SIRO MONTBLANC       1   1 


SNOWPLANETBASE, S.L.     1     1 


SOCIAL LABORATORIES, S.L. 1 1       2 


SOCIETAT ESPORTIVA VALLPINEDA, 
S.L.  


  1 
      1 


SOLVERE CAPITAL, S.L.    1       1 


SPAIN EVENT MANAGEMENT AND 


TOURS, S.L.U 
    


1     1 


SPHERA INVESTMENT SPAIN S.L.     1     1 


SPICERS ESPAÑA   1       1 


SPF DIANA ESPAÑA     1     1 


SPORTHOTELS SA       1   1 


STANLEY BLACK&DECKER     3     3 


STARING ALIANZAS, S.L.   1       1 


STRATEGIC LEVERAGE, S.L.   1       1 


TASTEMAKER       1   1 


TEMA PROMOCION Y VENTAS         1 1 


TEUCO ESPAÑA SL     2     2 


THE BACK ROOM       1   1 


THE GREEN MILE       1   1 


THE FACTORY ENTERTAINMENT        1   1 
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EMPRESA 
2011-


2012 


2012-


2013 


2013-


2014 


2014-


2015 


2015-


2016 
TOTAL 


THE MACNIFICOS STORE     1     1 


THE MOOD PROJECT, S.L.       1   1 


TINKLE CONSULTANTS, S.L.   1 2       3 


TODECA         1 1 


TOMAS DOMINGO THE BIKE HOUSE    1       1 


TRITIUM SOFTWARE         1 1 


ULABOX         1 1 


ULLED & ASOCIADOS   1   1   2 


ULISES INTERACTIVE, S.L      1 1   2 


UNILEVER ESPAÑA S.A 2 2 1 2   7 


UNIONES ADHESIVAS         1 1 


UNIT ELEMENTS S.L     1     1 


UNPLIS INSTANT DELIVERY       1   1 


VALRHONA ESPAÑA, S.L.   1       1 


VANDERMOORTELE   2 3 2 2 9 


VENTA PRIVADA IBÉRICA, S.L.    1       1 


VERITAS MEDIA         1 1 


VERTIC OUTDOOR, S.L.   1       1 


VICE IBERIA MEDIA GROUP, S.L.    1       1 


VINIZIUS     1     1 


VITEX ABRASIVOS, S.A.U.    1       1 


VIVA AQUA SERVICE SPAIN, S.A.   1 1     2 


VIVENDEX         1 1 


VOZTELECOM SISTEMAS, S.L.   1       1 


VUELING AIRLINES       3 1 4 


WEBPILOTS ESPAÑA SL   1     3 4 


WEDDING PLANNER, S.L. 1 1       2 


WESTWING     3     3 


WHOTEL       1   1 


WIN DIRECT INTERNET      1     1 


WINCHE REDES COMERCIALES, S.L. 1 2 1 1   5 


WOLTERS KLUWERS     1 2   3 


WORKEA INMIGRACIÓN S.L.      1     1 


WRIGLEY CO. S.L.U.       1 1 2 


WRT SERVICES       2 1 3 


WUAKI.TV, S.L.   1       1 


WÜRTH       2 2 4 


WW E-SERVICES IBERIA S.L.     1     1 


YOU FIRST SOPORTS     2     2 


ZANILO PROMOCIONES, S.L.   1       1 


ZOOGIC, S.L.    1       1 


ZURICH SERVICES       1 1 2 


TOTAL 106 187 168 254 239 954 
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8. RESULTADOS PREVISTOS 
 


8.1 Estimación de valores cuantitativos para los indicadores que se relacionan 
a continuación y la justificación de dichas estimaciones. 
 
a) Tasa de Graduación  65% 


La Tasa de Graduación prevista, entendida como el porcentaje de estudiantes que 


finalizan el programa en el tiempo previsto en el plan de estudios o en un año 


académico más en relación a su cohorte de entrada, es del 65% 


 


La previsión del comportamiento de esta tasa se fundamenta en comportamientos 


históricos que cuenta ESIC, como centro adscrito a la URV, en su Grado en Marketing, 


en su campus de Madrid. 


 


El Grado en Marketing de su campus de Madrid tiene unas Tasas de Graduación del 


52.2%, 71.6% y 55,7%, para los respectivos años académicos 2011-2012, 2010-2011 


y 2009-2010 


 


 
 
http://www.esic.edu/pdf/resumen-indicadores-grmk-14-15.pdf 
 
 
Para determinar la  previsión del comportamiento de este ratio también se ha tenido 


en cuenta la experiencia previa de la URV, tanto en el total de sus grados (60.54% 


para el 2013-2014), como en grados pertenecientes a la Facultad de Economía y 


Empresa (57.72% para el 2013-2014); Grado en Administración y Dirección de 


Empresas, Grado en Economía y Grado en Finanzas y Contabilidad. 
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http://www.fee.urv.cat/media/upload/arxius/activitats/PDFs/indicadors_1314_web.pdf 
 
 


b) Tasa de Abandono  12% 


La Tasa de Abandono prevista, entendida como la relación porcentual entre el número 


total de estudiantes de una cohorte de nuevo ingreso que debieron obtener el título 


ese mismo año académico y que han abandonado durante ese curso y no se han 


matriculado en el siguiente año académico, es del 12% 


 


La previsión del comportamiento de este ratio se fundamenta en tres variables: 


 


b.1- Experiencia previa de ESIC, como Centro Adscrito a la URV,  


 


La previsión del comportamiento de esta tasa se fundamenta en comportamientos 


históricos que cuenta ESIC, como centro adscrito a la URV, en su Grado en Marketing, 


en el campus de Madrid. 


 


El Grado en Marketing de su campus de Madrid tiene unas Tasas de Abandono del 


10.2% para el curso 2013-2014, del 13.8% para el curso 2012-2013, del 11.9 % para 


el curso 2011-2012. 
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http://www.esic.edu/pdf/resumen-indicadores-grmk-14-15.pdf 
 
b.2- Datos generales de la URV, donde ofrece una Tasa de Abandono de 18,16% para 


el total de los Grados, y un 22.78% para los Grados de la Facultad de Economía y 


Empresa ( Grado en Administración y Dirección de Empresas, Grado en Economía y 


Grado en Finanzas y Contabilidad) 


 


 
 
http://www.fee.urv.cat/media/upload/arxius/activitats/PDFs/indicadors_1314_web.pdf 
 
 
 


b.3- Estadísticas oficiales del Sistema Universitario Español: Este dato está alineado 


con la información que publica el MECD en su informe “Datos Básicos del Sistema 


Universitario Español” donde vemos que la Tasa de Abandono media de las 


Universidades Privadas en Cataluña es del 11.4% ( Cohorte de nuevo ingreso 2009-


2010. Página 81) 


 
 http://www.mecd.gob.es/prensa-mecd/dms/mecd/prensa-
mecd/actualidad/2014/02/20140213-datos-univer/datos-cifras-13-14.pdf 
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c) Tasa de Eficiencia  90% 


La Tasa de Eficiencia prevista, entendida como la relación porcentual entre el número 


total de créditos del plan de estudios a los que debieron haberse matriculado a lo largo 


del programa el conjunto de graduados de un determinado año académico y el número 


total de créditos en los que realmente han tenido que matricularse, es del 90% 


 


ESIC ha obtenido unas Tasas de Eficiencia con su Grado en Marketing del campus de 


Madrid del 82.7% para el curso 2014-2015 y del 91.1% para el curso 2013-2014. 


 
http://www.esic.edu/pdf/resumen-indicadores-grmk-14-15.pdf 


 


La Tasa de Eficiencia de la URV en la totalidad de sus estudios de Grado, para el curso 


2013-2014 fue del 94.56%, mientras que para la Facultad de Economía y Empresa, 


esta tasa se ajusta a un 92.15%. 


 
http://www.fee.urv.cat/media/upload/arxius/activitats/PDFs/indicadors_1314_web.pdf 
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10. CALENDARIO DE IMPLANTACIÓN 
 


10.1. Cronograma de implantación del título 
El Grado en Marketing comenzará a impartirse el curso 2017-2018.  


Curso académico Grado en Marketing 


2017-18 Se implanta 1º y 2º curso 


2018-19 Se implanta 3r curso 


2019-20 Se implanta 4º curso 
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