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

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

UNIVERSIDAD SOLICITANTE CENTRO CcODIGO
CENTRO
Universidad Loyola Andalucia Escuela de Postgrado (Loyola Leadership 14010361
School) (Sede de Cérdoba) (CORDOBA)
NIVEL DENOMINACION CORTA
Méster Direccion de Marketing

DENOMINACION ESPECIFICA

Méster Universitario en Direccién de Marketing por la Universidad Loyola Andalucia

RAMA DE CONOCIMIENTO

CONJUNTO

Ciencias Socialesy Juridicas

No

HABILITA PARA EL EJERCICIO DE PROFESIONES
REGULADAS

NORMA HABILITACION

NOMBRE Y APELLIDOS

CARGO

‘
o

Pedro Pablo Pérez Hernandez Secretario General
Tipo Documento Numer o Documento
NIF 30495588A
NOMBRE Y APELLIDOS CARGO

Gabriel Maria Pérez Alcala Rector

Tipo Documento

NUmero Documento

NIF

NOMBRE Y APELLIDOS

3046257172

CARGO

Maria Rosa Melero Bolafios

Directora Académica

Tipo Documento

Numero Documento

NIF

30201197N

2. DIRECCION A EFECTOS DE NOTIFICACION

en el presente apartado.

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

DOMICILIO CODIGO POSTAL MUNICIPIO TELEFONO

C/ Escritor Castilla Aguayo, 4 14004 Cordoba 616555637

E-MAIL PROVINCIA FAX

rector@uloyola.es Cordoba 957222101
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3. PROTECCION DE DATOS PERSONALES

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

rectificacion y cancelacion alos que serefiere el Titulo |11 delacitada Ley 5-1999, sin perjuicio de lo dispuesto en otra normativa que ampare los derechos como

cedentes de |los datos de carécter personal.

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

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

En: Cordoba, a____de de 2011

Firma: Representante legal de la Universidad
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1. DESCRIPCION DEL TiTULO
1.1. DATOSBASICOS

NIVEL DENOMINACION ESPECIFICA CONJUNTO | CONVENIO CONV.
ADJUNTO
Méster Maéster Universitario en Direccion de Marketing por | No Ver Apartado 1:
laUniversidad Loyola Andalucia Anexo 1.

LISTADO DE ESPECIALIDADES

No existen datos

RAMA ISCED 1 ISCED 2
Ciencias Sociaesy Juridicas Marketing y publicidad
NO HABILITA O ESTA VINCULADO CON PROFESION REGULADA ALGUNA

AGENCIA EVALUADORA

Agencia Andaluza de Evaluacion de la Calidad y Acreditacion Universitaria (AGAE)
UNIVERSIDAD SOLICITANTE

Universidad Loyola Andalucia

LISTADO DE UNIVERSIDADES

CODIGO UNIVERSIDAD

081 Universidad Loyola Andalucia
LISTADO DE UNIVERSIDADES EXTRANJERAS

CODIGO UNIVERSIDAD

No existen datos

LISTADO DE INSTITUCIONESPARTICIPANTES
No existen datos

1.2. DISTRIBUCION DE CREDITOSEN EL TITULO

CREDITOSTOTALES CREDITOS DE COMPLEMENTOS CREDITOSEN PRACTICASEXTERNAS
FORMATIVOS
60 0 6
CREDITOSOPTATIVOS CREDITOS OBLIGATORIOS CREDITOS TRABAJO FIN GRADO/
MASTER
0 48 6

LISTADO DE ESPECIALIDADES

ESPECIALIDAD CREDITOSOPTATIVOS
No existen datos

1.3. Universidad L oyola Andalucia

1.3.1. CENTROSEN LOSQUE SE IMPARTE
LISTADO DE CENTROS

CODIGO CENTRO
14010361 Escuela de Postgrado (Loyola Leadership School) (Sede de Cérdoba) (CORDOBA)

1.3.2. Escuela de Postgr ado (L oyola L eader ship School) (Sede de Cordoba) (CORDOBA)
1.3.2.1. Datos asociados a centro

TIPOS DE ENSENANZA QUE SE IMPARTEN EN EL CENTRO

PRESENCIAL SEMIPRESENCIAL VIRTUAL
Si No No
PLAZASDE NUEVO INGRESO OFERTADAS
PRIMER ANO IMPLANTACION SEGUNDO ANO IMPLANTACION
30 30

TIEMPO COMPLETO

3/52

csv: 122694538901573214369965



ERMNC HIMISTERSC
o ESPARA DE EDUCACION. CULTURA,
A ¥ DEPORTE

) m
j=1a}

Identificador : 4313687

ECTSMATRICULA MINIMA

ECTSMATRICULA MAXIMA

PRIMER ANO

60.0

60.0

RESTO DE ANOS

0.0

0.0

TIEMPO PARCIAL

ECTSMATRICULA MINIMA

ECTSMATRICULA MAXIMA

PRIMER ANO 30.0 59.0
RESTO DE ANOS 0.0 0.0
NORMAS DE PERMANENCIA

http://www.uloyola.es’docs/Normas_de permanencia_Titulaciones_de Master.pdf

LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

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

No No

452
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2. JUSTIFICACION, ADECUACION DE LA PROPUESTA Y PROCEDIMIENTOS
Ver Apartado 2: Anexo 1.

3. COMPETENCIAS

3.1 COMPETENCIASBASICASY GENERALES

BASICAS

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

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

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

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

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

GENERALES

CG1 - TOMA DE DECISIONES: elegir lamejor aternativa para actuar siguiendo un proceso sisteméatico y responsabilizandose del
acancey consecuencias de la opcién tomada.

CG2 - USO DE LASTIC: utilizar las Técnicas de la Informacién y Comunicacién (T1Cs) como una herramienta para la expresion y
comunicacién, parael acceso afuentes de informacion, como medio de archivo de datos y documentos, para tareas de presentacion,
parael aprendizaje, lainvestigaciony el trabajo cooperativo.

CG3 - TRABAJO EN EQUIPO: integrarse'y colaborar de forma activa en la consecucion de objetivos comunes con otras personas,
areas'y organizaciones.

CG4 - ORIENTACION A LA CALIDAD: buscar laexcelencia en la actividad académica, personal y profesional, orientada a
resultados y centrada en la mejora continua

CG5 - ESPIRITU EMPRENDEDOR: realizar proyectos por iniciativa propia, comprometiendo determinados recursos con el fin de
explotar una oportunidad, y asumiendo el riesgo que ello acarrea.

CG6 - INNOVACION: dar una respuesta satisfactoria alas necesidades y demandas personales, organizativasy sociales,
modificando o introduciendo elementos nuevos en |os procesos y en |os resultados.

CG?7 - GESTION POR OBJETIVOS: dirigir una mision (académica, empresarial, [Gdica o personal) hacia e alcance de unos
objetivos personales o grupal es con una dedicacion eficiente de tiempo, de esfuerzo y de recursos.

CG8 - COMUNICACION INTERPERSONAL : relacionarse positivamente con otras personas a través de una escucha empéticay a
través de laexpresion claray asertivade |o que piensay/o siente, por medios verbalesy no-verbales.

CG9 - TRATAMIENTO DE CONFLICTOS Y NEGOCIACION: tratar y resolver las diferencias que surgen entre personasy /o
grupos en cualquier tipo de organizacion.

3.2 COMPETENCIAS TRANSVERSALES

CT1 - SENTIDO ETICO: sensibilizarse hacia la dimension moral inherente atodo lo humanoy |o socia (accion personal,
instituciones sociales) e inclinarse positivamente hacia el bien moral de uno mismo o de los demas (vivencia de sentido, realizacion
de lapersona, sentido de justicia).

3.3 COMPETENCIASESPECIFICAS

CEL1 - Descubrir, analizar y comprender la utilidad de su formacion en Marketing.

CE2 - Asimilar las nuevas tendencias y cambios derivados de lainnovacion tecnoldgicay desarrollo de las TIC¢s, especialmente en
lo que afectaa Marketing.

CE3 - Ser capaz de comprender y aplicar conocimientos avanzados de métodos cuantitativos y cualitativos ala préctica del
Marketing.

CEA4 - Ser capaz de comprender y aplicar conocimientos avanzados sobre las variables del marketing mix necesarias para la practica
del Marketing.

CES5 - Ser capaz de conocer de formatedricay précticalos procesos necesarios para la realizacion y control de un plan de marketing
en una empresa ya existente o0 como parte del proyecto de una de nueva creacion.
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CEB6 - Ser capaz de comprender y aplicar conocimientos avanzados de marketing a empresas que desarrollan su actividad en el
sector no lucrativo.

CE7 - Ser capaz de comprender y aplicar conocimientos avanzados de organizacion de las labores comercialesy de venta.

CES8 - Ser capaz de investigar y analizar el comportamiento de compray las variables que lo influyen.

CE9 - Ser capaz de orientarse a cliente en | as decisiones empresariales.

CE10 - Ser capaz de integrar |as preocupaciones sociales, econdmicas y medioambientales en |os procesos de toma de decisiones de
marketing.

4. ACCESO Y ADMISION DE ESTUDIANTES
|4.1 SISTEMAS DE INFORMACION PREVIO

Ver Apartado 4: Anexo 1.

4.2 REQUISITOSDE ACCESO Y CRITERIOS DE ADMISION

4.2. CRITERIOS DE ACCESO Y CONDICIONES O PRUEBAS DE ACCESO ESPECIALES

El acceso al Méster Universitario en Direccion de Marketing (MDM) por la Universidad Loyola Andalucia, de acuerdo con el articulo 16 del Real Decre-
to 1393/2007, modificado por el articulo 9 del Real Decreto 861/2010, requerird estar en posesion de un titulo universitario oficial espafiol (grados) u
otro expedido por una institucién de educacién superior perteneciente a otro Estado integrante del Espacio Europeo de Educacién Superior que faculte
en el mismo para el acceso a ensefianzas de Master.

Asimismo, podran acceder los titulados procedentes de sistemas educativos ajenos al Espacio Europeo de Educacion Superior sin necesidad de la ho-
mologacion de sus titulos, previa comprobacion por la Secretaria General de la Universidad Loyola Andalucia de que aquellos acreditan un nivel de
formacion equivalente a los correspondientes titulos universitarios oficiales espafioles y que facultan en el pais expedidor del titulo para el acceso a las
ensefianzas de Postgrado. Conforme a la legislacion vigente, el acceso por esa via no implicaran en ningln caso, la homologacién del titulo previo de
gue esté en posesion la persona, ni su reconocimiento a otros efectos que el de cursar estas ensefianzas de Master.

Comisién de Admisiones

La Comisién de Admisiones estard compuesta por: el/la Secretario/a General de la Universidad, que la presidira; el/la Vicerrector/a de Ordenacién
Académica, ellla vicerrector/a de Investigacion, el/la Directora/a de la Escuela de Postgrado Loyola Leadership School y un miembro del Personal de
Administracion y Servicios perteneciente a la Secretaria General designado por el Secretario General, con voz, pero sin voto.

Las competencias de la Comisiéon de Admisiones para los estudios de posgrados seran las siguientes:

Organizar €l proceso en cada convocatoria, estableciendo los requisitos documental es necesarios, €l calendario, los lugares de | as pruebas, €l precio de las mis-
mas, etc.

Definir las pruebas de admision y sus contenidos.

Evaluar los resultados de | as pruebas.

Proponer a Rector |alista de admitidos en cada una de las titulaciones of iciales.

Proceso de admisi6n

En el proceso de admisién se tendran presentes los principios de igualdad de oportunidades y de no discriminacion por razones de sexo, raza, religion
o discapacidad, asi como cualquier otra condicion o circunstancia personal o social. De esta forma se pretende garantizar su acceso a la Universidad,
el ingreso en los centros, la permanencia en la Universidad y el ejercicio de sus derechos académicos.

Ademas de los requisitos de acceso que dicta la legislacion vigente, cada estudio de posgrado de la Universidad Loyola podra establecer los criterios
de admisién y pruebas de acceso que considere mas idéneos de acuerdo con el perfil profesional, académico, investigador o mixto del titulo, entre los
gue podran figurar complementos formativos en algunas disciplinas en funcién de la formacién previa acreditada por los estudiantes. Dichos comple-
mentos formativos podran formar parte del Master siempre que el nimero total de créditos a cursar no supere los 120. En cualquier caso, cada titulo
debera aplicar los criterios establecidos en la correspondiente Memoria de Verificacion, una vez haya recibido la Resolucion favorable del Consejo de
Universidades.

Resolucién y comunicacién a los candidatos/as
Realizadas las pruebas de ingreso y las entrevistas, la Comisién de Admisiones calculara la nota ponderada correspondiente a cada solicitud.

Curriculum Vitae incluyendo el expediente académico (40%)

Evaluacion de pruebas de admision, incluyendo prueba especifica de inglés (20%)
Evaluacion entrevista personal (30%)

Otros méritos (10%)

Los candidatos seran admitidos segun el orden establecido por las notas ponderadas obtenidas. De cualquier forma, la admisién final para cursar el
maéster o posgrado y la realizacién de la correspondiente matricula estaran condicionadas a que el candidato cumpla los requisitos académicos para el
acceso a la titulacion de posgrado.

4.3 APOYO A ESTUDIANTES

4.3. SISTEMAS DE APOYO Y ORIENTACION DE LOS ESTUDIANTES UNA VEZ MATRICULADOS

Una vez formalizada su incorporacién al Master Universitario en Direccién de Marketing (MDM) se entregara a los estudiantes una Guia-Agenda que
contiene informacién de interés: recomendaciones para la adaptacién inmediata al Master; relacion de los recursos materiales que se ponen a disposi-
cién del alumnado, tales como la biblioteca, zonas de trabajo en grupo, instalaciones deportivas, etc.; un calendario de actividades del curso (cursos,
seminarios, conferencias, etc.); un directorio de teléfonos y direcciones del personal de administracién y servicios y del profesorado; informacion deta-
llada de la historia, ubicacién y caracter formativo de la Universidad Loyola Andalucia y de Loyola Leadership School, asi como de la estructura organi-
zativa que la gobierna con descripcion de sus funciones y cargos departamentales.

También se les proporciona una clave de acceso (usuario y contrasefia) a la Intranet del centro. En ella se encuentra disponible toda la informacién an-
teriormente citada, ademas de los programas y materiales de trabajo en cada materia/asignatura del Master. Cada estudiante tiene una cuenta de co-
rreo electrénico asignada.
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Ademas, los estudiantes del Méaster recibiran asesoramiento y orientacioén profesional y académica durante sus estudios. Para ello, destacamos princi-
palmente los siguientes servicios:

El objetivo de las sesiones es facilitar el acceso al Centro, proporcionando consejos practicos y técnicas concretas para aumentar la productividad y
mejorar los resultados académicos. Se trata de una forma sencilla de solucionar los problemas a los que se enfrentan los estudiantes en la primera to-
ma de contacto con el Master Universitario en Direccién de Marketing (MDM). Por otra parte, es una forma dindmica y agradable de conocer tanto al
profesorado como a los compafieros/as.

Del mismo modo, la jornada de acogida es una actividad que permite a los estudiantes conocer mas a fondo la Institucién en la que van a realizar sus
estudios, asi como todos los recursos a su disposicion. Esta sesion es obligatoria tanto para estudiantes nacionales como extranjeros. Aunque se reali-
zard en espafiol, existird una versién en inglés en el dossier informativo.

Las actividades realizadas en la sesion van orientadas en torno a varios ejes:

Acercar lahistoriadel Centro alos estudiantes de nuevo acceso para hacerles participes de nuestra tradicion.

Presentar |a paginaweb de |a Institucion como fuente de informacion e instrumento de aprendizaje. Mostrar |la plataforma virtual de trabajo.
Informar acerca de qué se esperadel estudiante del programa MDM.

Informar de la estructuray programa académico del Master.

Informar sobre las acciones de seguimiento alo largo del Master.

Informar acerca de los métodos de trabajo y sistemas de evaluacion.

Presentar lainformacion relativa a Trabajo Fin de Méster.

Informar sobre el Claustro del programa.

Informar de los servicios de la Universidad Loyola Andaluciay de la Escuela de Postgrado Loyola Leadership School a su disposicion y las personas de contacto
para diferentes cuestiones.

A los estudiantes se les entrega un dossier de la institucién con informacién de interés: normativa académica, calendarios de examenes, horarios, in-
formacién sobre las materias/asignaturas, programas, guias docentes, sistemas de evaluacion, etc.

4.3.2. Acciones para potenciar el desarrollo cientifico de los estudiantes

Durante la realizacién del Master Universitario en Direccion de Marketing (MDM) por la Universidad Loyola Andalucia cada estudiante tendra acceso

a la informacién y a las actividades de investigacion promovidas por la Universidad. A través de los tutores/as los estudiantes que lo deseen podran in-
corporarse a proyectos de I+D+i especificos en calidad de alumnos/as colaboradores/as.

4.3.3. Acciones de promocién y desarrollo profesional de los graduados/as

La Universidad Loyola Andalucia ofrece sus servicios de orientacion profesional al alumnado del programa MDM. En este sentido, la orientacién profe-
sional se hara principalmente por los siguientes medios:

Las propias materias/asignaturas del Programa MDM.

Laasignatura de Précticas en Empresa. Para capacitar alos usuarios de una mayor competencia profesional la Universidad tiene establecidos lazos de colabora
cién con numerosas entidades y organismos publicosy privados.

El Servicio de Empleabilidad y Emprendimiento de la Universidad Loyola Andalucia es uno de los principal es instrumentos para apoyar la promocién y el desa-
rrollo profesional de sus egresados/as. En este sentido, desde lainstitucion se realiza un ingente esfuerzo de promocion a nivel empresarial e institucional, de tal
modo que desde hace afios son muchas las empresas e instituciones local es, regionales, nacionales e internacionales que confian en los servicios que ofrrece. El
Servicio facilitara el acceso alas fuentes de informacion del alumnado del Programa MDM vy los orientaré en la construccion de un itinerario personalizado de
insercion laboral.

Todos los egresados/as del Master Universitario en Direcciéon de Marketing (MDM) por la Universidad Loyola Andalucia tendran acceso inmediato al
Servicio de Bolsa de Trabajo cuyos objetivos principales son los siguientes:

- Facilitar el acceso al primer empleo a los recién titulados/as del programa MDM.

- Ayudar a la promocién profesional de los antiguos/as alumnos/as con experiencia.

- Proporcionar a las empresas profesionales competentes a nivel personal y responsables en el plano social.

4.4 SISTEMA DE TRANSFERENCIA Y RECONOCIMIENTO DE CREDITOS

Reconocimiento de Cr éditos Cur sados en Ensefianzas Superior es Oficiales no Universitarias

MINIMO MAXIMO
0 0
Reconocimiento de Créditos Cursados en Titulos Propios

MINIMO MAXIMO
0 0

Adjuntar Titulo Propio

Ver Apartado 4: Anexo 2.

Reconocimiento de Créditos Cursados por Acreditacion de Experiencia Laboral y Profesional

MINIMO MAXIMO

0 15

Normativa de Reconocimiento y Transferencia de Créditos para las titulaciones oficiales de Master de la Uni-
versidad Loyola Andalucia

En virtud del RD 1393/2007 y en la Normativa Académica General de la Universidad Loyola Andalucia se establece
el sistema de reconocimiento y transferencia de créditos, en los términos dictados por el referido RD, que sustituye al
sistema de adaptacion y convalidacion que rige en las titulaciones reguladas segun ordenaciones precedentes.

El mismo RD 1393/2007, en su Articulo 6, dispone de forma imperativa que las Universidades elaboraran y haran
publica su normativa sobre el sistema de reconocimiento y transferencia de créditos, a fin de favorecer la movilidad
de estudiantes.
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Para dar cumplimiento a este precepto, a la vista de los criterios ya establecidos en la Normativa Académica Gene-
ral para las titulaciones de Master y en el marco de las Normas de Organizacion y Funcionamiento de la Universidad
Loyola Andalucia, realizados los tramites preceptivos, se aprob6 la normativa en virtud del RD 861/2010, de 2 de ju-
lio, que establece en materia de reconocimiento de créditos en las ensefianzas universitarias oficiales ordenadas se-
gun el RD 1393/2007, y que deben ser contempladas en el marco normativo que regula los estudios de Méaster en
nuestra Universidad.

La normativa vigente para el reconocimiento y transferencia de créditos puede encontrarla en:

www.uloyola.es/docs/Reconocimiento_Master.pdf

4.6 COMPLEMENTOS FORMATIVOS
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5. PLANIFICACION DE LASENSENANZAS

5.1 DESCRIPCION DEL PLAN DE ESTUDIOS

Ver Apartado 5: Anexo 1.

52 ACTIVIDADES FORMATIVAS

Exposiciones del profesor en clases tedrico-expositivas.

Resolucién de gjercicios de ensayo y préctica de los conocimientos previamente adquiridos.

Resolucion de problemasy andlisis de casos.

Realizacion de trabajos grupales o individuales.

Lecturay andlisis de documentosy materiales.

Elaboracion, presentacion y evaluacion de una memoria o trabajo de profundizacion.

Estudio personal a partir de material recopilado y de las actividades realizadas dentro del aula, para conseguir un aprendizaje
auténomo y significativo.

Tutoriasy seguimiento.

Asistenciay participacion en conferencias, charlasy debates.

Estancias en empresa desarrollando funciones'y taress.

Elaboracion del informe o memoria de préacticas.

Tutorias universitarias de seguimiento de las actividades desarrolladas en la empresay de larealizacion de la memoria de précticas.

Desarrollo del Trabajo Fin de Méster y redaccion de lamemoria del proyecto.

Presentacion y defensa oral del Trabajo Fin de Master.

5.3METODOL OGIAS DOCENTES

Leccion magistral (Clases tedricas-expositivas). Descripcion: Presentacion en el aula de los conceptos fundamentales y desarrollo
de los contenidos propuestos. Propdsito: Transmitir los contenidos de la materia motivando a alumnado alareflexiony ala
mentalidad critica, facilitAndole el descubrimiento de las relaciones entre diversos conceptos.

Actividades précticas (Clases practicas). Descripcion: Actividades a través de las cual es se pretende mostrar al alumnado como
debe actuar a partir de la aplicacién de los conocimientos adquiridos. Realizacion de diferentes pruebas parala verificacion de

la adquisicion tanto de conocimientos tedricos como précticos y la adquisicion de competencias bésicas, generales y especificas.
Proposito: Desarrollo en el alumnado de las habilidades instrumentales de la materia. Realizacion de diferentes pruebas parala
verificacion de la adquisicion tanto de conocimientos tedricos como préacticos y la adquisicion de competencias bésicas, generalesy
especificas.

Seminarios o talleres. Descripcion: Modalidad organizativa de |os procesos de ensefianzay aprendizaje donde tratar en profundidad
unatemdtica relacionada con la materia. Proposito: Desarrollo en el alumnado de las competencias cognitivas y procedimentales de
lamateria.

Actividades individuales (Estudio y trabajo auténomo). Descripcion: 1) Actividades (guiadas y no guiadas) propuestas por €l
profesor para profundizar en aspectos concretos de la materia para que € estudiante avance en la adquisicion de conocimientos
y procedimientos de la materia, 2) Estudio individualizado de los contenidos de la materia, 3) Actividades evaluativas (informes,
examenes,¢), 4) Actividades de lectura de textos y/o su ilustracion guiada por un caso. Propésito: Favorecer en el estudiante la
capacidad para autorregular su aprendizaje, planificandolo, evaluandolo y adecuandol o a sus especial es condiciones e intereses.
Actividades de |ectura de textos y/o su ilustracién guiada por un caso.

Actividades grupales (Estudio y trabajo en grupo). Descripcidn: Actividades (guiadas'y no guiadas) propuestas por € profesor para
profundizar en grupo en aspectos concretos de la materia. Propdsito: Favorecer en |os estudiantes la generacion e intercambio de
ideas, laidentificacion y andlisis de diferentes puntos de vista sobre una temética, la transferencia de conocimiento y su vaoracion
critica.

Tutorias académicas. Descripcion: manera de organizar los procesos de ensefianza y aprendizaje que se basa en la interaccion entre
el estudiantey el profesorado (tutorias presencialesy on-line, individuales o grupales dirigidas ala supervision y seguimiento del
trabajo). Propdsito: 1) Orientar el trabajo autonomo y grupal del alumnado, 2) profundizar en distintos aspectos de la materiay

3) orientar laformacién académica-integral del estudiante. Tutorias presencialesy on-line, individuales o grupales dirigidas ala
supervision y seguimiento del trabajo.

5.4 SISTEMAS DE EVALUACION

Pruebas objetivas y pruebas escritas de resolucion de gjercicios y problemas realizadas durante el periodo lectivo.

Pruebas objetivas y pruebas escritas de resolucién de cuestiones tedricas, gjerciciosy problemas al final del periodo lectivo.
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GOBIERMO MIMISTERID
DE EDUCACION, CULTURA,
¥ DEPORTE

Identificador : 4313687

Evaluacion del informe semanal y/o de la memoria de précticas evaluado por el Tutor/a Académico asignado/a.

Evaluacion por €l tribunal de la presentacién oral por parte del alumno del Trabajo Fin de Master.

Evaluacién de competencias generales (siguiendo el modelo de evaluacion propuesto por A. Villa. Dir. en su libro ¢Aprendizaje
basado en competencias: Una propuesta para la evaluacion de las competencias genéricas¢, Universidad de Deusto ¢, Bilbao - 2007).

Auto evaluacion del estudiante sobre su desempefio.

55NIVEL 1: Asignaturas profesionales

5.5.1 Datos Basicos del Nivel 1

NIVEL 2: Eticadelas profesiones

5.5.1.1 Datos Basicos del Nivel 2

CARACTER

OBLIGATORIA

ECTSNIVEL 2

6

DESPLIEGUE TEMPORAL : Semestral

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

4

2

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

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA

Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Eticay responsabilidad social en marketing

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

OBLIGATORIA

4

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

4

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

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
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No No No
ITALIANO OTRAS
No No

NIVEL 3: Andlisisdelarealidad

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER ECTSASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL
OBLIGATORIA 2 Semestral
DESPLIEGUE TEMPORAL
ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3
2
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

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Demostrar seguridad e iniciativa para tomar decisiones responsables y acertadas en situaciones comprometidas.

Identificar, reconocer y aplicar los valoresy principios éticos que deben estar presentes en los distintos ambitos profesionales inspirando el comportamiento humano y las
instituciones sociales.

Introducir la consideracion de cuestiones sociales, econémicas y medioambientales en el estudio de casos o situaciones.

5.5.1.3 CONTENIDOS

ETICA Y RESPONSABILIDAD SOCIAL EN MARKETING:

Introduccién a ética fundamental y ética empresarial. Problemas éticos de la actividad comercial . Gestion socialmente responsable de Marketing.
ANALISISDE LA REALIDAD:

Buscar laverdad. Tomar posicion. Compromiso. Interpretar el mundo (el liderazgo es contextual)

5.5.1.4 OBSERVACIONES

5.5.1.5 COMPETENCIAS

5.5.15.1 BASICASY GENERALES

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

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

CG1 - TOMA DE DECISIONES: elegir lamejor alternativa para actuar siguiendo un proceso sistemético y responsabilizandose del
alcance y consecuencias de la opcion tomada.

5.5.1.5.2 TRANSVERSALES

CT1 - SENTIDO ETICO: sensibilizarse hacia la dimension moral inherente atodo lo humanoy lo social (accion personal,
instituciones sociales) e inclinarse positivamente hacia el bien moral de uno mismo o de los demas (vivencia de sentido, realizacion
de lapersona, sentido de justicia).

5.5.15.3 ESPECIFICAS

CE10 - Ser capaz de integrar las preocupaciones sociales, econdmicas y medioambiental es en |os procesos de toma de decisiones de
marketing.
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55.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD
Exposiciones del profesor en clases 18 100
tedrico-expositivas.

Resolucién de problemasy andlisisde 20 100

Casos.

Realizacion de trabajos grupales o 20 0

individuales.

Lecturay andlisis de documentosy 20 0

materiales.

Estudio personal a partir de material 60 0

recopilado y de las actividades realizadas
dentro del aula, para conseguir un
aprendizaje auténomo y significativo.

Tutoriasy seguimiento. 8 0
Asistenciay participacion en conferencias, |4 100
charlasy debates.

5.5.1.7 METODOL OGIASDOCENTES

Leccion magistral (Clases tedricas-expositivas). Descripcion: Presentacion en el aula de los conceptos fundamentales y desarrollo
de los contenidos propuestos. Propésito: Transmitir |os contenidos de la materia motivando a alumnado alareflexiony ala
mentalidad critica, facilitdndole el descubrimiento de las relaciones entre diversos conceptos.

Actividades précticas (Clases practicas). Descripcion: Actividades através de las cuales se pretende mostrar a alumnado como
debe actuar a partir de la aplicacion de los conocimientos adquiridos. Realizacion de diferentes pruebas parala verificacion de

la adquisicion tanto de conocimientos tedricos como précticos y la adquisicion de competencias bésicas, generales y especificas.
Propdsito: Desarrollo en el alumnado de las habilidades instrumental es de la materia. Realizacion de diferentes pruebas parala
verificacion de la adquisicion tanto de conocimientos tedricos como précticos y la adquisicion de competencias basicas, generalesy
especificas.

Seminarios o talleres. Descripcion: Modalidad organizativa de |os procesos de ensefianza y aprendizaje donde tratar en profundidad
una temética rel acionada con la materia. Propdsito: Desarrollo en el alumnado de las competencias cognitivasy procedimentales de
lamateria.

Actividades individuales (Estudio y trabajo autonomo). Descripcion: 1) Actividades (guiadas y no guiadas) propuestas por el
profesor para profundizar en aspectos concretos de la materia para que €l estudiante avance en la adquisicion de conocimientos
y procedimientos de la materia, 2) Estudio individualizado de los contenidos de la materia, 3) Actividades evaluativas (informes,
examenes,¢), 4) Actividades de lectura de textos y/o su ilustracion guiada por un caso. Propésito: Favorecer en el estudiante la
capacidad para autorregular su aprendizaje, planificandolo, evaluandolo y adecuandol o a sus especial es condiciones e intereses.
Actividades de lectura de textos y/o su ilustracion guiada por un caso.

Actividades grupales (Estudio y trabajo en grupo). Descripciodn: Actividades (guiadas y no guiadas) propuestas por € profesor para
profundizar en grupo en aspectos concretos de lamateria. Propésito: Favorecer en los estudiantes la generacion e intercambio de
ideas, laidentificacion y andlisis de diferentes puntos de vista sobre una temética, la transferencia de conocimiento y su valoracion
critica.

Tutorias académicas. Descripcidn: manera de organizar |0s procesos de ensefianza y aprendizaje que se basa en lainteraccién entre
d estudiantey el profesorado (tutorias presencialesy on-line, individuales o grupales dirigidas ala supervision y seguimiento del
trabaj0). Proposito: 1) Orientar €l trabajo auténomo y grupal del alumnado, 2) profundizar en distintos aspectos de la materiay

3) orientar laformacidn académica-integral del estudiante. Tutorias presencialesy on-line, individuales o grupales dirigidas ala
supervision y seguimiento del trabgjo.

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACION

SISTEMA DE EVALUACION PONDERACION MiNIMA PONDERACION MAXIMA

Pruebas objetivas y pruebas escritas de 30.0 70.0
resolucion de gjerciciosy problemas
realizadas durante el periodo lectivo.

Pruebas objetivas y pruebas escritas 30.0 70.0
de resolucién de cuestiones tedricas,
gerciciosy problemas al final del periodo
lectivo.
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NIVEL 2: Desarrollo personal y habilidades sociales

5.5.1.1 Datos Basicos del Nivel 2

CARACTER

OBLIGATORIA

ECTSNIVEL 2

10

DESPLIEGUE TEMPORAL : Semestral

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

8

2

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

LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Negociacion

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

OBLIGATORIA

2

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

2

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

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Como hablar en publico y ante los medios de comunicacion

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

OBLIGATORIA

2

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL
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ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

2

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

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Técnicas €ficaces de presentacion y

de cominicacion escrita

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

OBLIGATORIA

2

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

2

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

LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Redes sociales

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

OBLIGATORIA

2

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

2

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

14/ 52

csv: 122694538901573214369965



L Identificador : 4313687
ol @ ¥ GOBIERNO MIMISTERID:
-7 v Q (=3 A DE EDUCACION. CULTURA,
a e o ¥ DEPORTE

LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Creatividad einnovacion

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

OBLIGATORIA

2

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

2

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

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

55.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Editar documentos de texto de cierta complejidad.

Crear diapositivas de Power Point que faciliten la comprensién de las ideas expuestas.

Dirigir grupos de trabajo, asegurando la integracién de los miembros y su orientacién a un rendimiento elevado.
Tomar iniciativas contando con otros, haciéndoles participes de su visién de futuro y sus proyectos.

Buscar y proponer huevos métodos y/o problemas dados (puede no implicar su aplicacién) ante situaciones y/o problemas dados (reales o hipotéti-
cos).

Fomentar una comunicacién empética y sincera encaminada al dialogo constructivo.

Afrontar situaciones de conflicto entre personas y grupos con actitudes positivas y constructivas, reflexionando sobre las situaciones, defendiendo con
habilidad y estrategia sus posiciones y conciliando puntos de vista discrepantes.

Conocer el objetivo y funcionamiento de las herramientas que nos ofrecen las redes sociales como forma de comunicacion y de relacion.

Ser capaz de gestionar la imagen de la empresa en Internet y las redes sociales.
Ser capaz de administrar las comunidades virtuales.

55.1.3 CONTENIDOS

COMO HABLAR EN PUBLICO Y ANTE LOS MEDIOS DE COMUNICACION:
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Locucion radiofénica. Locucién televisiva. Herramientas parala gestion emocional. La memorizacion de los discursos y técnicas de exposicion oral.

TECNICAS EFICACES DE PRESENTACION Y DE COMUNICACION ESCRITA:

Conceptos fundamental es de comunicacion en presentaciones. Tipos de presentaciones: informativas y persuasivas. Aspectos a tener en cuenta. Aspectos a tener en cuen-
taen laelaboracién de informes técnicos y € ecutivos.

REDES SOCIALES:
Principios bésicos de las comunidades virtuales. Herramientas de comunicacion digital. Bases de una camparia exitosa en social media.

CREATIVIDAD E INNOVACION:

Creatividad. ;Qué esla creatividad? Las barreras ala creatividad. Fuentes de generacion de ideas. Gestion de lainnovacion en las organizaciones. Herramientas de apoyo
alagestion de lal+D einnovacion.

NEGOCIACION:

Factores que intervienen en una negociacion. Las fases a seguir en el desarrollo de la negociacion. Estrategias y técticas adecuadas para conseguir acuerdos eficaces. Esti-
|os de negociacion para adoptar el més adecuado a uno mismo y a cada situacion. Negociacion intercultural .

5.5.1.4 OBSERVACIONES

5.5.1.5 COMPETENCIAS

5.5.15.1 BASICASY GENERALES

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

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

CG2 - USO DE LASTIC: utilizar las Técnicas de la Informacion y Comunicacion (T1Cs) como una herramienta parala expresion y
comunicacion, para el acceso a fuentes de informacion, como medio de archivo de datos y documentos, paratareas de presentacion,
parael aprendizaje, lainvestigacion y el trabajo cooperativo.

CG3 - TRABAJO EN EQUIPO: integrarse y colaborar de forma activa en la consecucion de objetivos comunes con otras personas,
areasy organizaciones.

CG5 - ESPIRITU EMPRENDEDOR: realizar proyectos por iniciativa propia, comprometiendo determinados recursos con €l fin de
explotar una oportunidad, y asumiendo el riesgo que ello acarrea.

CG6 - INNOVACION: dar una respuesta satisfactoria a las necesidades y demandas personales, organizativas y sociales,
modificando o introduciendo elementos nuevos en los procesos y en los resultados.

CG8 - COMUNICACION INTERPERSONAL : relacionarse positivamente con otras personas a través de una escucha empéticay a
través de laexpresion claray asertivade |o que piensay/o siente, por medios verbalesy no-verbales.

CG9 - TRATAMIENTO DE CONFLICTOS Y NEGOCIACION: tratar y resolver las diferencias que surgen entre personasy /o
grupos en cualquier tipo de organizacion.

55.1.5.2 TRANSVERSALES

5.5.1.5.3 ESPECIFICAS

CE2 - Asimilar las nuevas tendencias y cambios derivados de lainnovacion tecnolégicay desarrollo de las TIC¢s, especialmente en
lo que afectaal Marketing.

55.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD
Exposiciones del profesor en clases 20 100
tedrico-expositivas.

Resolucién de gjercicios de ensayo y 80 100
préctica de los conoci mientos previamente

adquiridos.

Realizacion de trabajos grupales o 70 0
individuales.

Lecturay andlisis de documentos y 30 0
materiales.

Estudio personal a partir de material 50 0

recopilado y de las actividades realizadas
dentro del aula, para conseguir un
aprendizaje autonomo y significativo.

5.5.1.7 METODOL OGIAS DOCENTES
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Leccion magistral (Clases tedricas-expositivas). Descripcion: Presentacion en el aula de los conceptos fundamentales y desarrollo
de los contenidos propuestos. Propdsito: Transmitir los contenidos de la materia motivando a alumnado alareflexiony ala
mentalidad critica, facilitAndole el descubrimiento de las relaciones entre diversos conceptos.

Actividades précticas (Clases practicas). Descripcion: Actividades a través de las cual es se pretende mostrar al alumnado como
debe actuar a partir de la aplicacién de los conocimientos adquiridos. Realizacion de diferentes pruebas parala verificacion de

la adquisicion tanto de conocimientos tedricos como précticos y la adquisicion de competencias bésicas, generalesy especificas.
Proposito: Desarrollo en el alumnado de las habilidades instrumentales de la materia. Realizacion de diferentes pruebas parala
verificacion de la adquisicion tanto de conocimientos tedricos como préacticos y la adquisicion de competencias bésicas, generalesy
especificas.

Seminarios o talleres. Descripcion: Modalidad organizativa de |os procesos de ensefianzay aprendizaje donde tratar en profundidad
unatemdtica relacionada con la materia. Proposito: Desarrollo en el alumnado de las competencias cognitivas y procedimentales de

lamateria.

Actividades individuales (Estudio y trabajo auténomo). Descripcion: 1) Actividades (guiadas y no guiadas) propuestas por €l
profesor para profundizar en aspectos concretos de la materia para que e estudiante avance en la adquisicion de conocimientos
y procedimientos de la materia, 2) Estudio individualizado de los contenidos de la materia, 3) Actividades evaluativas (informes,
examenes,¢), 4) Actividades de lectura de textos y/o su ilustracion guiada por un caso. Propésito: Favorecer en el estudiante la
capacidad para autorregular su aprendizaje, planificandolo, evaluandolo y adecuandol o a sus especial es condiciones e intereses.
Actividades de lectura de textos y/o su ilustracién guiada por un caso.

critica.

Actividades grupales (Estudio y trabajo en grupo). Descripcidn: Actividades (guiadas'y no guiadas) propuestas por € profesor para
profundizar en grupo en aspectos concretos de la materia. Propdsito: Favorecer en |os estudiantes la generacion e intercambio de
ideas, laidentificacion y andlisis de diferentes puntos de vista sobre una temética, la transferencia de conocimiento y su valoracion

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACION

SISTEMA DE EVALUACION

PONDERACION MINIMA

PONDERACION MAXIMA

Pruebas objetivas y pruebas escritas de
resolucion de gjerciciosy problemas
realizadas durante el periodo lectivo.

70.0

100.0

Pruebas objetivas y pruebas escritas

de resolucion de cuestiones tedricas,
gerciciosy problemas al final del periodo
lectivo.

0.0

30.0

NIVEL 2: Direccion y gestion de marketing

5.5.1.1 Datos Basicos del Nivel 2

CARACTER

OBLIGATORIA

ECTSNIVEL 2

12

DESPLIEGUE TEMPORAL : Semestral

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

10

2

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

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No
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NIVEL 3: Fundamentos de marketing

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

OBLIGATORIA

2

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

2

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

LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA

Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Planificacion y control de marketing

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

OBLIGATORIA

4

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

4

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

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Comunicacion integrada de marketing

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

OBLIGATORIA

2

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL
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ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

2

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

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA

Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Logisticay distribucion

5.5.1.1.1 Datos Bésicos del Nivel 3

CARACTER ECTSASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL
OBLIGATORIA 2 Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

2

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

LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Branding

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

OBLIGATORIA

2

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

2

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
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LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA

Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

55.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Demostrar seguridad e iniciativa para tomar decisiones responsables y acertadas en situaciones comprometidas.
Dirigir grupos de trabajo, asegurando la integracién de los miembros y su orientacién a un rendimiento elevado
Revisar sisteméaticamente la propia actuacion para la mejora del trabajo personal

Tomar iniciativas contando con otros, haciéndoles participes de su visién de futuro y sus proyectos

Buscar y proponer nuevos métodos y/o problemas dados (puede no implicar su aplicacién) ante situaciones y/o problemas dados (reales o hipotéti-
cos).

Establecer objetivos y metas desafiantes compartiéndolos con otros para alcanzarlos

Desarrollar recursos personales para superarse en la accién

Saber interpretar resultados de investigacion al &mbito de las decisiones de marketing.

Ser capaz de aplicar las técnicas de investigacion para tomar decisiones de marketing

Conocer la naturaleza y caracteristicas de las variables del mix de marketing

Ser capaz de tomar decisiones sobre el mix de marketing ante situaciones y/o problemas dados (reales o hipotéticos).
Ser capaz de aplicar las fases de un plan de marketing ante una situacién dada real o hipotética

Ser capaz de disefiar un plan de marketing

Demostrar la orientacion al cliente ante una situacién dada real o hipotética
Introducir la consideracion de cuestiones sociales, econémicas y medioambientales en el estudio de casos o situaciones.

55.1.3 CONTENIDOS

FUNDAMENTOS DE MARKETING

El concepto de marketing. Influencia del entorno en la toma de decisiones de Marketing. Concepto de mercado y estructura de la demanda. Concepto
de segmentacion y posicionamiento como decisiones estratégicas de marketing. Las variables del marketing-mix: El producto, el precio, la comunica-
cién y la distribucion.

PLANIFICACION Y CONTROL DE MARKETING

La planificacién a nivel corporativo: ¢, dénde competir? La planificacién a nivel de unidad de negocio: ¢;cémo competir? La eleccién del mercado meta
y del posicionamiento de producto en el mercado. El establecimiento de objetivos de marketing. Las estrategias y tacticas de marketing: decisiones re-
lativas a las variables controlables de marketing: el producto, el precio, la distribucion y la comunicacién. Los presupuestos de inversion, de ingresos y
de costes. El Control de Marketing: tipos e instrumentos.

COMUNICACION INTEGRADA DE MARKETING
El papel de la comunicacién en la imagen de las organizaciones. Comunicacién: concepto y tipos. Herramientas de comunicacién corporativa y comer-
cial. Fases a tener en cuenta en el disefio de una campafia de comunicacion.

LOGISTICA Y DISTRIBUCION

Planificacion y Gestion de la Logistica Comercial. Cooperacién en el canal de distribucién (Trademarketing y ECR). La eleccion del canal de distribu-
cién. Fundamentos del transporte. Decisiones sobre politicas de inventarios. Decisiones de programacién de compras y de suministros. Sistema de al-
macenamiento y manejo.

BRANDING

Estrategias para construir la notoriedad y |a reputacién de una marca (Branding) en funcién de | os tipos de comportamiento de compra de los individuos alos que van
destinadas, de la situacion competitiva que tienen las marcas en el mercado y de los recursos disponibles. Gestion de la cartera de marcas. Métodos de vaoracion de las
marcas.

5.5.1.4 OBSERVACIONES

5.5.1.5 COMPETENCIAS
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55.1.5.1 BASICASY GENERALES

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

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

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

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

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

CG1- TOMA DE DECISIONES: elegir lamejor alternativa para actuar siguiendo un proceso sistemético y responsabilizandose del
alcance y consecuencias de la opcion tomada.

CG3 - TRABAJO EN EQUIPO: integrarse y colaborar de forma activa en la consecucion de objetivos comunes con otras personas,
areasy organizaciones.

CG4 - ORIENTACION A LA CALIDAD: buscar laexcelenciaen la actividad académica, personal y profesional, orientada a
resultados y centrada en lamejora continua.

CG5 - ESPIRITU EMPRENDEDOR: realizar proyectos por iniciativa propia, comprometiendo determinados recursos con € fin de
explotar una oportunidad, y asumiendo el riesgo que ello acarrea.

CG6 - INNOVACION: dar una respuesta satisfactoria a las necesidades y demandas personales, organizativas y sociales,
modificando o introduciendo elementos nuevos en los procesos y en |os resultados.

CG7 - GESTION POR OBJETIVOS: dirigir unamision (académica, empresarial, 1Gdica o personal) hacia el alcance de unos
objetivos personales o grupales con una dedicacion eficiente de tiempo, de esfuerzo y de recursos.

5.5.1.5.2 TRANSVERSALES

No existen datos

55.15.3 ESPECIFICAS

CEL1 - Descubrir, analizar y comprender la utilidad de su formacion en Marketing.

CE3 - Ser capaz de comprender y aplicar conocimientos avanzados de métodos cuantitativos y cualitativos ala préctica del
Marketing.

CEA4 - Ser capaz de comprender y aplicar conocimientos avanzados sobre las variables del marketing mix necesarias para la practica
del Marketing.

CES5 - Ser capaz de conocer de formatedricay précticalos procesos necesarios para la realizacion y control de un plan de marketing
en una empresa ya existente 0 como parte del proyecto de una de nueva creacion.

CE9 - Ser capaz de orientarse a cliente en las decisiones empresariales.

CE10 - Ser capaz de integrar las preocupaciones sociales, econdmicas y medioambientales en |os procesos de toma de decisiones de
marketing.

55.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD
Exposiciones del profesor en clases 35 100
tedrico-expositivas.

Resolucién de problemasy andlisis de 45 100

Casos.

Realizacion de trabajos grupales o 40 0

individuales.

Lecturay andlisis de documentos y 40 0

materiales.

Estudio personal a partir de material 110 0

recopilado y de |as actividades realizadas
dentro del aula, para conseguir un
aprendizaje autdnomo y significativo.
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Tutoriasy seguimiento. 25 0
Asistenciay participacion en conferencias, |5 100
charlasy debates.

5.5.1.7 METODOL OGIAS DOCENTES

Leccion magistral (Clases tedricas-expositivas). Descripcion: Presentacion en el aula de los conceptos fundamentales y desarrollo
de los contenidos propuestos. Proposito: Transmitir |os contenidos de la materia motivando a alumnado alareflexiony ala
mentalidad critica, facilitandole el descubrimiento de las relaciones entre diversos conceptos.

Actividades précticas (Clases practicas). Descripcion: Actividades através de las cuales se pretende mostrar a alumnado como
debe actuar a partir de la aplicacién de los conocimientos adquiridos. Realizacion de diferentes pruebas para la verificacion de

la adquisicion tanto de conocimientos tedricos como practicos y la adquisicidn de competencias basicas, generalesy especificas.
Proposito: Desarrollo en el alumnado de las habilidades instrumentales de la materia. Realizacidn de diferentes pruebas parala
verificacion de la adquisicién tanto de conocimientos tedricos como précticosy la adquisicion de competencias bésicas, generalesy
especificas.

Seminarios o talleres. Descripcion: Modalidad organizativa de los procesos de ensefianzay aprendizaje donde tratar en profundidad
una temética relacionada con la materia. Propdsito: Desarrollo en el alumnado de las competencias cognitivas y procedimentales de
lamateria.

Actividades individuales (Estudio y trabajo autonomo). Descripcion: 1) Actividades (guiadas y no guiadas) propuestas por el
profesor para profundizar en aspectos concretos de la materia para que €l estudiante avance en la adquisicion de conocimientos
y procedimientos de la materia, 2) Estudio individualizado de los contenidos de la materia, 3) Actividades evaluativas (informes,
examenes,¢), 4) Actividades de lectura de textos y/o su ilustracién guiada por un caso. Propésito: Favorecer en el estudiante la
capacidad para autorregular su aprendizaje, planificandolo, evaluandolo y adecuandol o a sus especial es condiciones e intereses.
Actividades de lectura de textos y/o su ilustracion guiada por un caso.

Actividades grupales (Estudio y trabajo en grupo). Descripcion: Actividades (guiadasy no guiadas) propuestas por €l profesor para
profundizar en grupo en aspectos concretos de la materia. Propdsito: Favorecer en los estudiantes la generacion e intercambio de
ideas, laidentificacion y andlisis de diferentes puntos de vista sobre una temética, la transferencia de conocimiento y su valoracion
critica

Tutorias académicas. Descripcidn: manera de organizar |0s procesos de ensefianza y aprendizaje que se basa en lainteraccién entre
d estudiantey el profesorado (tutorias presencialesy on-line, individuales o grupales dirigidas ala supervision y seguimiento del
trabajo). Proposito: 1) Orientar €l trabajo auténomo y grupal del alumnado, 2) profundizar en distintos aspectos de la materiay

3) orientar laformacién académica-integral del estudiante. Tutorias presencialesy on-line, individuales o grupaes dirigidasala
supervision y seguimiento del trabgjo.

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACION

SISTEMA DE EVALUACION PONDERACION MiNIMA PONDERACION MAXIMA

Pruebas objetivas y pruebas escritas de 30.0 70.0
resolucion de gerciciosy problemas
realizadas durante el periodo lectivo.

Pruebas objetivas y pruebas escritas 30.0 70.0
de resolucién de cuestiones tedricas,
gerciciosy problemas al final del periodo
lectivo.

55NIVEL 1: Asignaturas de especializacion

5.5.1 Datos Basicos del Nivel 1

NIVEL 2: Psicologia del consumo

5.5.1.1 Datos Basicos del Nivel 2

CARACTER OBLIGATORIA

ECTSNIVEL 2 4

DESPLIEGUE TEMPORAL : Semestral

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3

4

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
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LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA

Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Comportamiento del consumidor

5.5.1.1.1 Datos Bésicos del Nivel 3

CARACTER ECTSASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL
OBLIGATORIA 4 Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

4

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

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

55.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Demostrar seguridad e iniciativa para tomar decisiones responsables y acertadas en situaciones comprometidas.

Dirigir grupos de trabajo, asegurando la integracién de los miembros y su orientacion a un rendimiento elevado

Desarrollar recursos personales para superarse en la accién

Conocer las técnicas de investigacion cualitativa y cuantitativa y ser capaces de aplicarlas

Descubrir las variables que influyen en el comportamiento de compra de los consumidores ante una situaciéon dada real o hipotética
Demostrar la orientacion al cliente ante una situacion dadareal o hipotética

5.5.1.3 CONTENIDOS

COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR:

El comportamiento del consumidor y la estrategia de marketing. La dimensién social del consumidor: factores ambientales que influyen en su comportamiento. Ladi-

mension psicoldgica del consumidor: factores internos. Determinantes individuales. el proceso de decision del consumidor.

5.5.1.4 OBSERVACIONES

5.5.1.5 COMPETENCIAS

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

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

CG1 - TOMA DE DECISIONES: elegir lamejor aternativa para actuar siguiendo un proceso sisteméatico y responsabilizandose del
acancey consecuencias de la opcién tomada.

CG3 - TRABAJO EN EQUIPO: integrarse'y colaborar de forma activa en la consecucion de objetivos comunes con otras personas,
areasy organizaciones.

55.1.5.2 TRANSVERSALES

No existen datos

5.5.1.5.3 ESPECIFICAS

CEL1 - Descubrir, analizar y comprender la utilidad de su formacion en Marketing.

CE3 - Ser capaz de comprender y aplicar conocimientos avanzados de métodos cuantitativos y cualitativos ala practica del
Marketing.

CES8 - Ser capaz de investigar y analizar el comportamiento de compray las variables que lo influyen.

CE9 - Ser capaz de orientarse a cliente en las decisiones empresariales.

55.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD
Exposiciones del profesor en clases 10 100
teorico-expositivas.

Resolucién de problemasy andlisis de 16 100

casos.

Realizacion de trabajos grupales o 28 0

individuales.

Lecturay andlisis de documentos y 10 0

materiales.

Estudio personal a partir de material 30 0

recopilado y de las actividades realizadas
dentro del aula, para conseguir un
aprendizaje auténomo y significativo.

Tutoriasy seguimiento. 4 0
Asistenciay participacion en conferencias, |2 100
charlasy debates.

5.5.1.7 METODOL OGIAS DOCENTES

Leccion magistral (Clases tedricas-expositivas). Descripcion: Presentacion en el aula de los conceptos fundamentales y desarrollo
de los contenidos propuestos. Proposito: Transmitir |os contenidos de la materia motivando a alumnado alareflexiony ala
mentalidad critica, facilitandole el descubrimiento de las relaciones entre diversos conceptos.

Actividades précticas (Clases practicas). Descripcion: Actividades através de las cuales se pretende mostrar a alumnado como
debe actuar a partir de la aplicacién de los conocimientos adquiridos. Realizacion de diferentes pruebas para la verificacion de

la adquisicion tanto de conocimientos tedricos como practicos y la adquisicidén de competencias basicas, generalesy especificas.
Proposito: Desarrollo en el alumnado de las habilidades instrumentales de la materia. Realizacidn de diferentes pruebas parala
verificacion de la adquisicidn tanto de conocimientos tedricos como précticosy la adquisicion de competencias bésicas, generalesy
especificas.

Seminarios o talleres. Descripcion: Modalidad organizativa de los procesos de ensefianza y aprendizaje donde tratar en profundidad
una temética rel acionada con la materia. Propésito: Desarrollo en el alumnado de las competencias cognitivas'y procedimentales de
lamateria.

Actividades individuales (Estudio y trabajo autonomo). Descripcion: 1) Actividades (guiadas y no guiadas) propuestas por el
profesor para profundizar en aspectos concretos de la materia para que €l estudiante avance en la adquisicion de conocimientos
y procedimientos de la materia, 2) Estudio individualizado de los contenidos de la materia, 3) Actividades evaluativas (informes,
examenes,¢), 4) Actividades de lectura de textos y/o su ilustracién guiada por un caso. Propésito: Favorecer en el estudiante la
capacidad para autorregular su aprendizaje, planificandolo, evaluandolo y adecuandol o a sus especial es condiciones e intereses.
Actividades de lectura de textos y/o su ilustracion guiada por un caso.
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critica.

Actividades grupales (Estudio y trabajo en grupo). Descripcion: Actividades (guiadasy no guiadas) propuestas por €l profesor para
profundizar en grupo en aspectos concretos de la materia. Propdsito: Favorecer en los estudiantes la generacion e intercambio de
ideas, laidentificacion y andlisis de diferentes puntos de vista sobre una temética, la transferencia de conocimiento y su valoracion

supervision y seguimiento del trabajo.

Tutorias académicas. Descripcidn: manera de organizar 10s procesos de ensefianzay aprendizaje que se basa en lainteraccion entre
el estudiantey el profesorado (tutorias presencialesy on-line, individuales o grupales dirigidas ala supervision y seguimiento del
trabajo). Propdsito: 1) Orientar €l trabajo auténomo 'y grupal del alumnado, 2) profundizar en distintos aspectos de la materiay

3) orientar laformacién académica-integral del estudiante. Tutorias presencialesy on-line, individuales o grupales dirigidas ala

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACION

SISTEMA DE EVALUACION

PONDERACION MiNIMA

PONDERACION MAXIMA

Pruebas objetivas y pruebas escritas de
resolucion de gjercicios y problemas
realizadas durante el periodo lectivo.

30.0

70.0

Pruebas objetivas y pruebas escritas

de resolucion de cuestiones tedricas,
gjerciciosy problemas a final del periodo
lectivo.

30.0

70.0

NIVEL 2: Investigacion de mercados

5.5.1.1 Datos Basicos del Nivel 2

CARACTER

OBLIGATORIA

ECTSNIVEL 2

8

DESPLIEGUE TEMPORAL : Semestral

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

4

4

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

LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA

Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Metodologia de la investigacion comer cial

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

OBLIGATORIA

4

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

4

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
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LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Técnicas para €l andlisisde datos

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

OBLIGATORIA

4

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

4

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

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA

Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

55.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Editar documentos de texto de cierta complejidad

Crear diapositivas de Power Point que faciliten la comprensién de las ideas expuestas

Ser capaz de crear y utilizar hojas de célculo a nivel avanzado

Revisar sisteméaticamente la propia actuacion para la mejora del trabajo personal
Establecer objetivos y metas desafiantes compartiéndolos con otros para alcanzarlos
Desarrollar recursos personales para superarse en la accion

Saber utilizar software especifico de andlisis de datos

Conocer las técnicas de investigacion cualitativa y cuantitativa y ser capaces de aplicarlas

Saber interpretar resultados de investigacion al &mbito de las decisiones de marketing.
Demostrar la orientacion a cliente ante una situacion dadareal o hipotética

Dirigir grupos de trabajo, asegurando la integracion de los miembros y su orientacién a un rendimiento elevado

55.1.3 CONTENIDOS

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION COMERCIAL:
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La planificacion de la Investigacion Comercial. Las fuentes de informacion en marketing. Métodos de obtencion de informacién secundaria. Métodos de
captacion de informacion primaria: Técnicas cuantitativas y cualitativas. El soporte basico de informacion: el cuestionario. Muestreo: probabilistico y no
probabilistico. El trabajo de campo. Presentacion de resultados: elaboracion del informe. Aspectos econémicos de la investigacion de mercados.

TECNICAS PARA EL ANALISIS DE DATOS:

Tratamiento de lainformacién. Un enfoque general El andlisis estadistico multivariante. Técnicas fundamentales en la sintesis de casos. Métodos de clasificacion. Técni-
cas de reduccion de datos. Algunas técnicas de andlisis de escalas. Modelizacion de datos.

5.5.1.4 OBSERVACIONES

55.1.5 COMPETENCIAS

5.5.1.5.1 BASICASY GENERALES

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

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

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

CG2 - USO DE LASTIC: utilizar las Técnicas de la Informacién y Comunicacién (T1Cs) como una herramienta para la expresion y
comunicacién, parael acceso afuentes de informacion, como medio de archivo de datos y documentos, para tareas de presentacion,
parael aprendizaje, lainvestigacion y el trabajo cooperativo.

CG3 - TRABAJO EN EQUIPO: integrarse'y colaborar de forma activa en la consecucion de objetivos comunes con otras personas,
areas'y organizaciones.

CG4 - ORIENTACION A LA CALIDAD: buscar laexcelenciaen la actividad académica, personal y profesional, orientada a
resultados y centrada en la mejora continua.

CG7 - GESTION POR OBJETIVOS: dirigir unamision (académica, empresarial, ladica o personal) hacia el alcance de unos
objetivos personales o grupal es con una dedicacion eficiente de tiempo, de esfuerzo y de recursos.

5.5.1.5.2 TRANSVERSALES

No existen datos

5.5.15.3 ESPECIFICAS

CE1 - Descubrir, analizar y comprender la utilidad de su formacion en Marketing.

CE2 - Asimilar las nuevas tendencias y cambios derivados de lainnovacién tecnoldgicay desarrollo de las TIC¢s, especiamente en
lo que afectaal Marketing.

CES3 - Ser capaz de comprender y aplicar conocimientos avanzados de métodos cuantitativos y cualitativos ala practica del
Marketing.

CE9 - Ser capaz de orientarse a cliente en las decisiones empresariales.

55.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD
Exposiciones del profesor en clases 30 100
tedrico-expositivas.

Resolucién de problemasy andlisis de 30 100

casos.

Realizacion de trabajos grupales o 10 0

individuales.

Lecturay andlisis de documentos'y 20 0

materiales.

Elaboracion, presentacion y evaluacion de |60 0

unamemoria o trabajo de profundizacién.

Estudio personal a partir de material 40 0
recopilado y de |as actividades realizadas
dentro del aula, para conseguir un
aprendizaje autdnomo y significativo.

Tutoriasy seguimiento. 10 0

27152

csv: 122694538901573214369965



! Identificador : 4313687
ol @ ¥ GOBIERNO MIMISTERID:
b v Q DE ESPANA DE EDUCACION, CULTURA,
a e o ¥ DEPORTE

5.5.1.7 METODOL OGIAS DOCENTES

Leccion magistral (Clases tedricas-expositivas). Descripcion: Presentacion en el aula de los conceptos fundamentales y desarrollo
de los contenidos propuestos. Propdsito: Transmitir |os contenidos de la materia motivando a alumnado alareflexiony ala
mentalidad critica, facilitAndole el descubrimiento de |as relaciones entre diversos conceptos.

Actividades practicas (Clases practicas). Descripcion: Actividades através de las cuales se pretende mostrar al alumnado cémo
debe actuar a partir de la aplicacién de los conocimientos adquiridos. Realizacion de diferentes pruebas parala verificacion de

la adquisicion tanto de conocimientos tedricos como practicos y |a adquisicidn de competencias basicas, generales y especificas.
Propdsito: Desarrollo en el alumnado de |as habilidades instrumentales de la materia. Realizacion de diferentes pruebas parala
verificacion de la adquisicidn tanto de conocimientos tedricos como préacticos y la adquisicion de competencias béasicas, generalesy
especificas.

Seminarios o talleres. Descripcion: Modalidad organizativa de |os procesos de ensefianzay aprendizaje donde tratar en profundidad
unatemdtica relacionada con la materia. Proposito: Desarrollo en el alumnado de las competencias cognitivas y procedimentales de
lamateria.

Actividades individuales (Estudio y trabajo autdnomo). Descripcion: 1) Actividades (guiadas y no guiadas) propuestas por €l
profesor para profundizar en aspectos concretos de la materia para que e estudiante avance en la adquisicion de conocimientos
y procedimientos de la materia, 2) Estudio individualizado de los contenidos de la materia, 3) Actividades evaluativas (informes,
examenes,¢), 4) Actividades de lectura de textos y/o su ilustracion guiada por un caso. Propésito: Favorecer en el estudiante la
capacidad para autorregular su aprendizaje, planificandolo, evaludndolo y adecuandol o a sus especial es condiciones e intereses.
Actividades de lectura de textos y/o su ilustracién guiada por un caso.

Actividades grupales (Estudio y trabajo en grupo). Descripcion: Actividades (guiadas y no guiadas) propuestas por el profesor para
profundizar en grupo en aspectos concretos de la materia. Propdsito: Favorecer en |os estudiantes la generacion e intercambio de
ideas, laidentificacion y andlisis de diferentes puntos de vista sobre una temética, la transferencia de conocimiento y su valoracion
critica

Tutorias académicas. Descripcidn: manera de organizar |os procesos de ensefianzay aprendizaje que se basa en lainteraccion entre
el estudiante y €l profesorado (tutorias presencialesy on-line, individuales o grupales dirigidas ala supervision y seguimiento del
trabajo). Propdsito: 1) Orientar €l trabajo auténomo y grupal del alumnado, 2) profundizar en distintos aspectos de la materiay

3) orientar laformacion académica-integral del estudiante. Tutorias presencialesy on-line, individuales o grupales dirigidas ala
supervision y seguimiento del trabajo.

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACION

SISTEMA DE EVALUACION PONDERACION MiNIMA PONDERACION MAXIMA

Pruebas objetivas y pruebas escritas de 30.0 70.0
resolucion de gjerciciosy problemas
realizadas durante el periodo lectivo.

Pruebas objetivas y pruebas escritas 30.0 70.0
de resolucion de cuestiones tedricas,
gerciciosy problemas al final del periodo
lectivo.

NIVEL 2: Ventas

5.5.1.1 Datos Basicos del Nivel 2

CARACTER OBLIGATORIA

ECTSNIVEL 2 4

DESPLIEGUE TEMPORAL: Semestral

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3
4

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

LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA

Si No No

GALLEGO VALENCIANO INGLES
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No No No

FRANCES ALEMAN PORTUGUES

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Direccion de ventas

5.5.1.1.1 Datos Bésicos del Nivel 3

CARACTER ECTSASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL
OBLIGATORIA 2 Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

2

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

LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Marketing digital integral

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

OBLIGATORIA

2

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

2

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

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No
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5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Demostrar seguridad e iniciativa para tomar decisiones responsables y acertadas en situaciones comprometidas.
Editar documentos de texto de cierta complejidad,

R2. Crear diapositivas de Power Point que faciliten la comprension de las ideas expuestas

Ser capaz de crear y utilizar hojas de célculo a nivel avanzado

Dirigir grupos de trabajo, asegurando la integracién de los miembros y su orientacion a un rendimiento elevado
Establecer objetivos y metas desafiantes compartiéndolos con otros para alcanzarlos

Fomentar una comunicacién empética y sincera encaminada al dialogo constructivo.

Afrontar situaciones de conflicto entre personas y grupos con actitudes positivas y constructivas, reflexionando sobre las situaciones, defendiendo con
habilidad y estrategia sus posiciones y conciliando puntos de vista discrepantes

Conocer el objetivo y funcionamiento de las herramientas que nos ofrecen las redes sociales como forma de comunicacion y de relacion

Conocer el objetivo y funcionamiento de un CRM
Aplicar las fases a un proceso de ventareal o simulado

55.1.3 CONTENIDOS

DIRECCION DE VENTAS:

El Departamento de Direccion de Ventas. El proceso de venta. La Direccion de Ventas. Herramientas de la direccion de ventas: especial referencia al
manual de ventas. Planificacion y organizacion. Seleccion y formacion del personal de ventas. Motivacion y sistemas de incentivos. Control y evalua-
cién de resultados. La nueva gestion de clientes: CRM

MARKETING DIGITAL INTEGRAL:

Contexto del marketing digital. Marketing Basado en buscadores (SEO). SEM y publicidad. Social mediay marketing (SELO). Marketing Mobile. Métrica del marketing
digital. Plan de marketing digital

5.5.1.4 OBSERVACIONES

55.1.5 COMPETENCIAS

5.5.1.5.1 BASICASY GENERALES

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

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

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

CG1 - TOMA DE DECISIONES: elegir lamejor aternativa para actuar siguiendo un proceso sisteméatico y responsabilizandose del
acancey consecuencias de la opcién tomada.

CG2 - USO DE LASTIC: utilizar las Técnicas de la Informacién y Comunicacién (T1Cs) como una herramienta para la expresion y
comunicacién, parael acceso afuentes de informacion, como medio de archivo de datos y documentos, para tareas de presentacion,
parael aprendizaje, lainvestigacion y el trabajo cooperativo.

CG3 - TRABAJO EN EQUIPO: integrarse y colaborar de forma activa en la consecucion de objetivos comunes con otras personas,
areasy organizaciones.

CG7 - GESTION POR OBJETIVOS: dirigir unamision (académica, empresarial, ludica o personal) hacia el alcance de unos
objetivos personales o grupal es con una dedicacion eficiente de tiempo, de esfuerzo y de recursos.

CG8 - COMUNICACION INTERPERSONAL : relacionarse positivamente con otras personas a través de una escucha empéticay a
través de laexpresion claray asertiva de lo que piensay/o siente, por medios verbalesy no-verbales.

CG9 - TRATAMIENTO DE CONFLICTOS Y NEGOCIACION: tratar y resolver las diferencias que surgen entre personasy /o
grupos en cualquier tipo de organizacion.

55.1.52 TRANSVERSALES

5.5.1.5.3 ESPECIFICAS

CE2 - Asimilar las nuevas tendencias y cambios derivados de lainnovacién tecnoldgicay desarrollo de las TIC¢s, especia mente en

lo que afectaal Marketing.
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CET7 - Ser capaz de comprender y aplicar conocimientos avanzados de organizacion de las labores comerciales y de venta.

55.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD
Exposiciones del profesor en clases 12 100
tedrico-expositivas.

Resolucién de problemasy andlisis de 12 100

Casos.

Realizacion de trabajos grupales o 10 0

individuales.

Lecturay andlisis de documentos'y 10 0

materiales.

Estudio personal a partir de material 42 0

recopilado y de |as actividades realizadas
dentro del aula, para conseguir un
aprendizaje auténomo y significativo.

Tutorias y seguimiento. 10 0
Asistenciay participacion en conferencias, |4 100
charlasy debates.

5.5.1.7 METODOL OGIAS DOCENTES

Leccion magistral (Clases tedricas-expositivas). Descripcion: Presentacion en el aula de los conceptos fundamentales y desarrollo
de los contenidos propuestos. Propdsito: Transmitir los contenidos de la materia motivando al alumnado alareflexiény ala
mentalidad critica, facilitAndole el descubrimiento de |as relaciones entre diversos conceptos.

Actividades précticas (Clases préacticas). Descripcion: Actividades a través de las cual es se pretende mostrar al alumnado como
debe actuar a partir de la aplicacién de los conocimientos adquiridos. Realizacion de diferentes pruebas parala verificacion de

la adquisicion tanto de conocimientos tedricos como précticos y la adquisicion de competencias bésicas, generales y especificas.
Proposito: Desarrollo en el alumnado de las habilidades instrumentales de la materia. Realizacion de diferentes pruebas parala
verificacion de la adquisicion tanto de conocimientos tedricos como practicos y la adquisicion de competencias bésicas, generalesy
especificas.

Seminarios o talleres. Descripcion: Modalidad organizativa de |os procesos de ensefianza y aprendizaje donde tratar en profundidad
una temética rel acionada con la materia. Propdsito: Desarrollo en el alumnado de las competencias cognitivasy procedimentales de
lamateria.

Actividades individuales (Estudio y trabajo auténomo). Descripcion: 1) Actividades (guiadas y no guiadas) propuestas por €l
profesor para profundizar en aspectos concretos de la materia para que € estudiante avance en la adquisicion de conocimientos
y procedimientos de la materia, 2) Estudio individualizado de los contenidos de la materia, 3) Actividades evaluativas (informes,
examenes,¢), 4) Actividades de lectura de textos y/o su ilustracion guiada por un caso. Propésito: Favorecer en el estudiante la
capacidad para autorregular su aprendizaje, planificandolo, evaluandolo y adecuandol o a sus especiales condiciones e intereses.
Actividades de lectura de textos y/o su ilustracién guiada por un caso.

Actividades grupales (Estudio y trabajo en grupo). Descripcidn: Actividades (guiadas 'y no guiadas) propuestas por € profesor para
profundizar en grupo en aspectos concretos de la materia. Propdsito: Favorecer en |os estudiantes la generacion e intercambio de
ideas, laidentificacion y andlisis de diferentes puntos de vista sobre una temética, la transferencia de conocimiento y su valoracion
critica.

Tutorias académicas. Descripcidn: manera de organizar |os procesos de ensefianza y aprendizaje que se basa en lainteraccién entre
el estudiantey el profesorado (tutorias presencialesy on-line, individuales o grupales dirigidas ala supervision y seguimiento del
trabaj0). Proposito: 1) Orientar el trabajo auténomo y grupal del alumnado, 2) profundizar en distintos aspectos de la materiay

3) orientar laformacidn académica-integral del estudiante. Tutorias presencialesy on-line, individuales o grupales dirigidas ala
supervision y seguimiento del trabgjo.

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACION

SISTEMA DE EVALUACION PONDERACION MINIMA PONDERACION MAXIMA

Pruebas objetivas y pruebas escritas de 30.0 70.0
resolucion de gjerciciosy problemas
realizadas durante el periodo lectivo.

Pruebas objetivas y pruebas escritas 30.0 70.0
de resolucion de cuestiones tedricas,
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NIVEL 2: Marketing no empresarial

5.5.1.1 Datos Basicos del Nivel 2

CARACTER

OBLIGATORIA

ECTSNIVEL 2

4

DESPLIEGUE TEMPORAL : Semestral

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

4

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

LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Marketing social

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

OBLIGATORIA

2

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

2

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

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA

Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Marketing publicoy elctoral

5.5.1.1.1 Datos Bésicos del Nivel 3

CARACTER ECTSASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL
OBLIGATORIA 2 Semestral
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DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3
2

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

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Demostrar seguridad e iniciativa para tomar decisiones responsables y acertadas en situaciones comprometidas.

Buscar y proponer nuevos métodos y/o problemas dados (puede no implicar su aplicacién) ante situaciones y/o problemas dados (reales o hipotéti-
cos).

Afrontar situaciones de conflicto entre personas y grupos con actitudes positivas y constructivas, reflexionando sobre las situaciones, defendiendo con
habilidad y estrategia sus posiciones y conciliando puntos de vista discrepantes

Conocer la naturaleza y caracteristicas de las variables del mix de marketing

Ser capaz de tomar decisiones sobre el mix de marketing ante situaciones y/o problemas dados (reales o hipotéticos).
Ser capaz de adaptar los conceptos genéricos del marketing a las peculiaridades de las organizaciones no lucrativas
Ser capaz de adaptar los conceptos genéricos del marketing a las peculiaridades del sector publico

Ser capaz de analizar estrategias de marketing electoral
Introducir la consideracion de cuestiones social es, econdmicas y medioambientales en el estudio de casos o situaciones.

55.1.3 CONTENIDOS

MARKETING SOCIAL:
Tercer Sector. La captacion de recursos. Marketing social: evolucién y concepto. La gestiéon del cambio social. Conocer al cliente: el proceso de adop-
cién de cambios. Marketing mix para la gestiéon del cambio: producto social, costes de adopcién, comunicacién y distribucion.

MARKETING PUBLICO Y ELECTORAL:

Consumidores'y usuarios en €l marketing pablico. Planificacion estratégica en el marketing de |os servicios publicos. Marketing mix adaptado alos servicios pablico. E-
Gobierno y marketing publico. Desarrollo de programas electora es. Planificacion y gestion de camparias electorales. Imagen social. Relacion entre la politicay los me-
dios de comunicacion. Andlisis de los resultados electorales. Latecnologia al servicio de la comunicacion politica.

5.5.1.4 OBSERVACIONES

5.5.1.5 COMPETENCIAS

55.1.5.1 BASICASY GENERALES

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

CB?7 - Que los estudiantes sepan aplicar 1os conocimientos adquiridos y su capacidad de resolucién de problemas en entornos
nuevos o poco conocidos dentro de contextos més amplios (o0 multidisciplinares) rel acionados con su érea de estudio

CB8 - Que los estudiantes sean capaces de integrar conocimientos y enfrentarse ala complejidad de formular juicios a partir de
unainformacién que, siendo incompleta o limitada, incluya reflexiones sobre las responsabilidades sociales y éticas vinculadas ala
aplicacion de sus conocimientos y juicios
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CB10 - Que los estudiantes posean las habilidades de aprendizaje que les permitan continuar estudiando de un modo que habra de
ser en gran medida autodirigido o auténomo.

CG1- TOMA DE DECISIONES: elegir lamejor aternativa para actuar siguiendo un proceso sistemético y responsabilizandose del
alcance y consecuencias de la opcion tomada.

CG6 - INNOVACION: dar una respuesta satisfactoria a las necesidades y demandas personales, organizativasy sociales,
modificando o introduciendo elementos nuevos en los procesos y en los resultados.

CG9 - TRATAMIENTO DE CONFLICTOS Y NEGOCIACION: tratar y resolver las diferencias que surgen entre personasy /o
grupos en cualquier tipo de organizacion.

55.1.5.2 TRANSVERSALES

5.5.1.5.3 ESPECIFICAS

CE4 - Ser capaz de comprender y aplicar conocimientos avanzados sobre |as variables del marketing mix necesarias parala préctica
del Marketing.

CEG6 - Ser capaz de comprender y aplicar conocimientos avanzados de marketing a empresas que desarrollan su actividad en el
sector no lucrativo.

CE10 - Ser capaz de integrar las preocupaciones sociales, econdmicas y medioambiental es en |os procesos de toma de decisiones de
marketing.

55.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD
Exposiciones del profesor en clases 10 100
teorico-expositivas.

Resolucién de problemasy andlisis de 14 100

casos.

Realizacion de trabajos grupales o 10 0

individuales.

Lecturay andlisis de documentos y 10 0

materiales.

Estudio personal a partir de material 42 0

recopilado y de |as actividades realizadas
dentro del aula, para conseguir un
aprendizaje autdnomo y significativo.

Tutoriasy seguimiento. 10 0
Asistenciay participacion en conferencias, |4 100
charlasy debates.

55.1.7 METODOL OGIAS DOCENTES

Leccion magistral (Clases tedricas-expositivas). Descripcion: Presentacion en el aula de los conceptos fundamentales y desarrollo
de los contenidos propuestos. Propésito: Transmitir |os contenidos de la materia motivando a alumnado alareflexiony ala
mentalidad critica, facilitandole el descubrimiento de las relaciones entre diversos conceptos.

Actividades précticas (Clases précticas). Descripcion: Actividades através de las cuales se pretende mostrar a alumnado como
debe actuar a partir de la aplicacién de los conocimientos adquiridos. Realizacion de diferentes pruebas para la verificacion de

la adquisicion tanto de conocimientos tedricos como practicos y |a adquisicidn de competencias basicas, generalesy especificas.
Proposito: Desarrollo en el alumnado de las habilidades instrumentales de la materia. Realizacion de diferentes pruebas parala
verificacion de laadquisicidn tanto de conocimientos tedricos como précticos y la adquisicion de competencias bésicas, generalesy
especificas.

Seminarios o talleres. Descripcion: Modalidad organizativa de los procesos de ensefianzay aprendizaje donde tratar en profundidad
unatemdtica relacionada con la materia. Propésito: Desarrollo en el alumnado de las competencias cognitivas y procedimentales de
lamateria.

Actividades individuales (Estudio y trabajo auténomo). Descripcion: 1) Actividades (guiadas y no guiadas) propuestas por €l
profesor para profundizar en aspectos concretos de la materia para que €l estudiante avance en la adquisicion de conocimientos
y procedimientos de lamateria, 2) Estudio individualizado de los contenidos de la materia, 3) Actividades evaluativas (informes,
exémenes,¢), 4) Actividades de lectura de textos y/o su ilustracion guiada por un caso. Propdsito: Favorecer en el estudiante la
capacidad para autorregular su aprendizaje, planificandolo, evaluandolo y adecuandol o a sus especial es condiciones e intereses.
Actividades de lectura de textos y/o su ilustracién guiada por un caso.
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Actividades grupales (Estudio y trabajo en grupo). Descripcion: Actividades (guiadasy no guiadas) propuestas por €l profesor para
profundizar en grupo en aspectos concretos de la materia. Propdsito: Favorecer en los estudiantes la generacion e intercambio de
ideas, laidentificacion y andlisis de diferentes puntos de vista sobre una temética, la transferencia de conocimiento y su valoracion
critica

Tutorias académicas. Descripcidn: manera de organizar 10s procesos de ensefianzay aprendizaje que se basa en lainteraccion entre
el estudiantey el profesorado (tutorias presencialesy on-line, individuales o grupales dirigidas ala supervision y seguimiento del
trabajo). Propdsito: 1) Orientar €l trabajo auténomo 'y grupal del alumnado, 2) profundizar en distintos aspectos de la materiay

3) orientar laformacién académica-integral del estudiante. Tutorias presencialesy on-line, individuales o grupales dirigidas ala

supervision y seguimiento del trabajo.

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACION

SISTEMA DE EVALUACION

PONDERACION MiNIMA

PONDERACION MAXIMA

Pruebas objetivas y pruebas escritas de
resolucion de gjercicios y problemas
realizadas durante el periodo lectivo.

30.0

70.0

Pruebas objetivas y pruebas escritas

de resolucion de cuestiones tedricas,
gjerciciosy problemas a final del periodo
lectivo.

30.0

70.0

5.5 NIVEL 1: Insercion Profesional

5.5.1 Datos Basicos del Nivel 1

NIVEL 2: Trabajo fin de méster

5.5.1.1 Datos Basicos del Nivel 2

CARACTER

TRABAJO FIN DE MASTER

ECTSNIVEL 2

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

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA

Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

No existen datos

NIVEL 3: Trabajo fin de master

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

TRABAJO FIN DE MASTER

6

Semestra

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3
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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

LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA

Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Demostrar seguridad e iniciativa para tomar decisiones responsables y acertadas en situaciones comprometidas.
Revisar sisteméaticamente la propia actuacion para la mejora del trabajo personal

Establecer objetivos y metas desafiantes compartiéndolos con otros para alcanzarlos

Conocer las técnicas de investigacion cualitativa y cuantitativa y ser capaces de aplicarlas

Saber interpretar resultados de investigacion al &mbito de las decisiones de marketing.

Conocer la naturaleza y caracteristicas de las variables del mix de marketing

Ser capaz de tomar decisiones sobre el mix de marketing ante situaciones y/o problemas dados (reales o hipotéticos).

Ser capaz de aplicar las fases de un plan de marketing ante una situacién dada real o hipotética
Demostrar la orientacion al cliente ante una situacion dadareal o hipotética

55.1.3 CONTENIDOS

TRABAJO FIN DE MASTER:
Los contenidos del Trabajo fin de Master responderan al analisis tedrico y/o aplicacién practica que el alumno haga de los contenidos de las diferentes
materias segun el enfoque seleccionado.

En un seminario préctico se presentara la metodol ogia que el alumnado debera de seguir en la elaboracion del trabajo Fin de Master

5.5.1.4 OBSERVACIONES

5.5.1.5 COMPETENCIAS

55.15.1 BASICASY GENERALES

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

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

CG1- TOMA DE DECISIONES: elegir lamejor alternativa para actuar siguiendo un proceso sistemético y responsabilizandose del
alcance y consecuencias de la opcion tomada.

CG4 - ORIENTACION A LA CALIDAD: buscar laexcelencia en la actividad académica, personal y profesional, orientada a
resultados y centrada en la mejora continua.

CG7 - GESTION POR OBJETIVOS: dirigir unamision (académica, empresarial, Iadica o personal) haciael alcance de unos
objetivos personales o grupal es con una dedicacion eficiente de tiempo, de esfuerzo y de recursos.

55152 TRANSVERSALES

No existen datos

5.5.1.5.3 ESPECIFICAS
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CES3 - Ser capaz de comprender y aplicar conocimientos avanzados de métodos cuantitativos y cualitativos ala practica del
Marketing.

CE4 - Ser capaz de comprender y aplicar conocimientos avanzados sobre |as variables del marketing mix necesarias para la préctica
del Marketing.

CES5 - Ser capaz de conocer de formatedricay précticalos procesos necesarios paralarealizacion y control de un plan de marketing
en una empresa ya existente 0 como parte del proyecto de una de nueva creacion.

CED9 - Ser capaz de orientarse a cliente en las decisiones empresariales.

55.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD
Exposiciones del profesor en clases 5 100
teorico-expositivas.

Desarrollo del Trabajo Fin de Méster y 120 0

redaccion de lamemoria del proyecto.

Tutorias y seguimiento. 25 0

5.5.1.7 METODOL OGIASDOCENTES

Actividades individuales (Estudio y trabajo autdnomo). Descripcion: 1) Actividades (guiadas y no guiadas) propuestas por €l
profesor para profundizar en aspectos concretos de la materia para que e estudiante avance en la adquisicion de conocimientos
y procedimientos de la materia, 2) Estudio individualizado de los contenidos de la materia, 3) Actividades evaluativas (informes,
examenes,¢), 4) Actividades de lectura de textos y/o su ilustracion guiada por un caso. Propésito: Favorecer en el estudiante la
capacidad para autorregular su aprendizaje, planificandolo, evaludndolo y adecuandolo a sus especial es condiciones e intereses.
Actividades de lectura de textos y/o su ilustracién guiada por un caso.

Tutorias académicas. Descripcion: manera de organizar los procesos de ensefianza y aprendizaje que se basa en lainteraccion entre
el estudiantey el profesorado (tutorias presencialesy on-line, individuales o grupales dirigidas ala supervision y seguimiento del
trabajo). Propdsito: 1) Orientar el trabajo autonomo y grupal del alumnado, 2) profundizar en distintos aspectos de la materiay

3) orientar laformacién académica-integral del estudiante. Tutorias presencialesy on-line, individuales o grupales dirigidas ala
supervision y seguimiento del trabajo.

Seminarios o talleres. Descripcion: Modalidad organizativa de | os procesos de ensefianza y aprendizaje donde tratar en profundidad
una temética rel acionada con la materia. Propdsito: Desarrollo en el alumnado de las competencias cognitivasy procedimentales de
lamateria.

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACION

SISTEMA DE EVALUACION PONDERACION MiNIMA PONDERACION MAXIMA

Evauacion por € tribunal dela 100.0 100.0
presentacion oral por parte del alumno del
Trabgjo Fin de Master.

NIVEL 2: Précticas externas

5.5.1.1 Datos Basicos del Nivel 2

CARACTER PRACTICAS EXTERNAS

ECTSNIVEL 2 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

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA

Si No No

GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
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FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Précticas externas

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

PRACTICAS EXTERNAS

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

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Demostrar seguridad e iniciativa para tomar decisiones responsables y acertadas en situaciones comprometidas.

Editar documentos de texto de cierta complejidad
Revisar sistematicamente la propia actuacién para la mejora del trabajo personal

Buscar y proponer nuevos métodos y/o problemas dados (puede no implicar su aplicacién) ante situaciones y/o problemas dados (reales o hipotéti-
cos).

Establecer objetivos y metas desafiantes compartiéndolos con otros para alcanzarlos

Fomentar una comunicacién empética y sincera encaminada al dialogo constructivo.

Desarrollar recursos personales para superarse en la accién

Conocer la naturaleza y caracteristicas de las variables del mix de marketing

Ser capaz de tomar decisiones sobre el mix de marketing ante situaciones y/o problemas dados (reales o hipotéticos).

Demostrar la orientacién al cliente ante una situacién dada real o hipotética

Introducir la consideracion de cuestiones sociales, econémicas y medioambientales en el estudio de casos o situaciones.

5.5.1.3 CONTENIDOS

PRACTICAS EXTERNAS:

El objetivo de las practicas es aproximar al estudiante a las salidas profesionales mas ligadas al perfil del titulo de méaster universitario en Direccion de
Marleting.

Se nombraran Tutores/as Académicos y Profesionales que seran encargados de establecer sus objetivos especificos, evaluar su desarrollo y seran
responsables de su calificacion.

Las practicas equivalen a 6 créditos ECTS, es decir a 150 horas de trabajo. De ellas:

- 140 horas constituyen el trabajo presencial en el lugar en que se realice la practica desarrollando las tareas que se le asignen. Esta actividad puede
desarrollarse en 6-7 semanas pero su horario se regulara en cada caso y de acuerdo con la entidad receptora.
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- 10 horas restantes se utilizarén en tutorias y en la preparacion de informes semanales 0 memoria de Practicum.

5.5.1.4 OBSERVACIONES

55.1.5 COMPETENCIAS

55.15.1 BASICASY GENERALES

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

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

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

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

CG1 - TOMA DE DECISIONES: elegir lamejor aternativa para actuar siguiendo un proceso sisteméatico y responsabilizandose del
acancey consecuencias de la opcién tomada.

CG2 - USO DE LASTIC: utilizar las Técnicas de la Informacion y Comunicacion (TICs) como una herramienta para la expresion y
comunicacién, parael acceso afuentes de informacion, como medio de archivo de datos y documentos, para tareas de presentacion,
parael aprendizaje, lainvestigacion y el trabajo cooperativo.

CG4 - ORIENTACION A LA CALIDAD: buscar laexcelenciaen la actividad académica, personal y profesional, orientada a
resultados y centrada en la mejora continua

CG6 - INNOVACION: dar una respuesta satisfactoria a las necesidades y demandas personales, organizativasy sociales,
modificando o introduciendo elementos nuevos en los procesos y en |os resultados.

CG7 - GESTION POR OBJETIVOS: dirigir unamision (académica, empresarial, ludica o personal) hacia el alcance de unos
objetivos personales o grupal es con una dedicacion eficiente de tiempo, de esfuerzo y de recursos.

CG8 - COMUNICACION INTERPERSONAL : relacionarse positivamente con otras personas a través de una escucha empéticay a
través de laexpresion claray asertiva de lo que piensay/o siente, por medios verbalesy no-verbales.

55.1.52 TRANSVERSALES

5.5.1.5.3 ESPECIFICAS

CEL1 - Descubrir, analizar y comprender la utilidad de su formacién en Marketing.

CE4 - Ser capaz de comprender y aplicar conocimientos avanzados sobre |as variables del marketing mix necesarias para la préctica
del Marketing.

CE9 - Ser capaz de orientarse a cliente en las decisiones empresariales.

CE10 - Ser capaz de integrar las preocupaciones sociales, econdmicas y medioambientales en |os procesos de toma de decisiones de
marketing.

55.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD
Estancias en empresa desarrollando 140 100

funcionesyy tareas.

Elaboracion del informe o memoriade 10 0

précticas.

55.1.7 METODOL OGIAS DOCENTES

Tutorias académicas. Descripcidn: manera de organizar |os procesos de ensefianza y aprendizaje que se basa en lainteraccién entre
d estudiante y el profesorado (tutorias presencialesy on-line, individuales o grupales dirigidas ala supervision y seguimiento del
trabajo). Proposito: 1) Orientar €l trabajo auténomo y grupal del alumnado, 2) profundizar en distintos aspectos de la materiay

3) orientar laformacién académica-integral del estudiante. Tutorias presencialesy on-line, individuales o grupales dirigidasala
supervision y seguimiento del trabgjo.

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACION

SISTEMA DE EVALUACION PONDERACION MiNIMA |PONDERACION MAXIMA
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Evaluacion del informe semanal y/o de
lamemoria de précticas evaluado por el
Tutor/a Académico asignado/a.

50.0

60.0

Evaluacion por parte del Tutor/a
Profesional del trabajo desarrollado

en las précticas, teniendo en cuentala
implicacion y motivacion en € trabajo, la
proactividad, la contribucién, la capacidad
para adaptarse y su comportamiento ético
y deontol 6gico.

50.0

Auto evaluacién del estudiante sobre su
desempefio.

0.0

10.0
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6. PERSONAL ACADEMICO

Identificador : 4313687

6.1 PROFESORADO Y OTROS RECURSOSHUMANOS

Universidad Categoria Total % Doctores % Horas %
Universidad Loyola Andalucia Profesor Titular |57.14 100.0 25.0
Universidad Loyola Andalucia Profesor Adjunto |42.86 33.0 75.0

PERSONAL ACADEMICO

Ver Apartado 6: Anexo 1.

6.2 OTROS RECURSOS HUMANOS

Ver Apartado 6: Anexo 2.

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

8. RESULTADOSPREVISTOS

8.1 ESTIMACION DE VALORES CUANTITATIVOS

TASA DE GRADUACION % TASA DE ABANDONO % TASA DE EFICIENCIA %
80 10 90

CODIGO TASA VALOR %

1 Tasa de rendimiento 90

Justificacion de | os Indicadores Propuestos:

Ver Apartado 8: Anexo 1.

8.2PROCEDIMIENTO GENERAL PARA VALORAR EL PROCESO Y LOSRESULTADOS

8.2. PROCEDIMIENTO GENERAL PARA VALORAR EL PROGRESO Y LOS RESULTADOS DE APRENDIZAJE DE LOS ESTUDIANTES

A continuacién se detallan los procedimientos establecidos en la Universidad Loyola Andalucia para valorar el progreso y los resultados de aprendizaje
del alumnado. Cada uno de los procedimientos citados a continuacion, junto con las herramientas asociadas a cada procedimiento y los indicadores
correspondientes estan detallados en el apartado 9 de la memoria: Sistemas de Garantia de la Calidad del Titulo.

La Comisién de Garantia de Calidad del Titulo (CGCT) sera la encargada de recabar al final de cada curso académico, los resultados de los indicado-

res obligatorios y complementarios que se especifican en los procedimientos considerados para valorar el progreso y los resultados del aprendizaje del
alumnado. La CGCT incluira en su Informe Anual una descripcion lo mas detallada posible de la situacion actual y, en su caso, recomendaciones para

alcanzar el valor cuantitativo estimado que sirve de referencia.

8.2.1. Indicadores institucionales de rendimiento académico
La CGCT evaluara ademas de los indicadores expuestos en el apartado anterior, el rendimiento general del alumnado del titulo principalmente por me-
dio de los siguientes indicadores de rendimiento:

Nota media de ingreso: valor medio de las notas medias obtenidas por los estudiantes de nuevo ingreso en el Titulo para un curso académico deter-
minado.

Tasa de éxito: relacion porcentual entre el nimero total de créditos superados (excluidos adaptados, convalidados y reconocidos) por el alumnado de
un estudio y el nimero total de créditos presentados a examen.

Duracién media de los estudios: expresa la duracién media (en afios) que los estudiantes tardan en superar los créditos correspondientes al plan de
estudios (exceptuando el proyecto fin de carrera, si es el caso). Indica el nimero de afios que un alumno emplea en graduarse.

Grado de insercién laboral de titulados y tituladas:porcentaje de inserciéon un afio después de obtener el Titulo

Resultados de las encuestas de opinién del alumnado: valor medio obtenido por Titulo de los resultados de las encuestas de opinién del alumnado
sobre la actividad docente del profesorado

Estudiantes de nuevo ingreso en el Titulo: nimero de estudiantes que acceden por primera vez al Titulo en el que constan como matriculados/as
en el afio académico (n).

Tasa de éxito por asignatura: Relaciéon porcentual entre el nimero total de créditos superados (excluidos adaptados, convalidados y reconocidos)
por el alumnado de un Titulo y el nimero total de créditos presentados a examen. ( Un indicador por cada asignatura).

Tasa de rendimiento por asignatura: Para el curso académico X, relacién porcentual entre el nimero de créditos ordinarios superados de la asigna-
tura A en la Universidad U y el nimero de créditos ordinarios matriculados en la asignatura A en la Universidad U. ( Un indicador por cada asignatura).

Tasa de éxito alumnos/as nuevo ingreso: alumnos/as de nuevo ingreso que superan mas del 80% de créditos del primer curso.
Tasa bajo rendimiento alumnos/as nuevo ingreso: alumnos/as de nuevo ingreso que aprueban menos del 30% de créditos del primer curso

Nota Académica:nota media del expediente académico de los alumnos/as que finalizan el titulo.
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La Comisién de Garantia de Calidad del Titulo (CGCT) analizara los resultados de los indicadores anteriores y que se especifican en la herramienta
P1 - | del Sistema de Garantia de Calidad del Titulo (SGCT). También considerara para su andlisis los datos histéricos del titulo (véase herramienta
P1 - 11l del SGCT) y los datos globales del Centro y la Universidad (véase herramienta P1 — IV del SGCT). El andlisis debera examinar exhaustivamen-
te el cumplimiento o no del valor cuantitativo estimado para los indicadores obligatorios sefialados en las citadas herramientas. En el supuesto de que
no se cumplieran losvalores de referencia establecidos, la CGCT debera recomendar un plan de mejora que solucione los problemas detectados, se-
flalando al responsable de su ejecucion, los mecanismos para realizarlo, los indicadores de seguimiento y sus valores de referencia establecidos, asi
como el nivel de prioridad (bajo, medio, alto), tal y como se recogen en las herramientas del procedimiento P - 10 del SGCT.

La Comisién de Garantia de Calidad del Titulo (CGCT) analizara, ademas, informacién complementaria a las tasa descritas con anterioridad, incluyen-
do en su andlisis datos referentes al rendimiento del alumnado (nota media, nimero y porcentaje de suspensos, nimero y porcentaje de no presenta-
dos, nimero y porcentaje de renuncias, nimero y porcentaje de aprobados) por materias o asignaturas, médulos y cursos.

8.2.2. Andlisis del desempefio por los estudiantes de las competencias previstas

La Comisién Garantia de Calidad del Titulo (CGCT) recabara los resultados de la opinién de los alumnos/as, graduados/as, profesorado y empleado-
res sobre el nivel de satisfaccion respecto a las competencias transversales y especificas del Titulo. Para ello se llevaran a cabo encuestas cruzadas a
estudiantes, graduados y profesorado (véase herramientas ULA del procedimiento P — 2 del SGCT.

La encuesta para evaluar el nivel de satisfaccion respecto a las competencias transversales y especificas del Titulo esta conformada por las siguientes
variables:
. Datos generales.
Vaoracion de las competencias adquiridas (conocimientos, habilidades y destrezas):
Satisfaccion respecto al desarrollo de las competencias transversales y especificas para el gjercicio de la profesion.
Contribucion del Titulo a desarrollo de las competencias transversales y especificas.
Puntos fuertes y puntos débiles en relacién con lavaloracion de las competencias adquiridas.

La realizacion de este estudio se llevara a cabo anualmente y la Unidad Técnica de Calidad realizara el tratamiento de los datos y elaborara el informe
correspondiente.

8.2.3. Las encuestas de satisfaccion de los estudiantes, profesorado y egresados y egresadas

La Comisién de Garantia de Calidad del Titulo (CGCT) analizara los resultados de las encuestas realizadas al alumnado, profesorado y a los egresa-
dos y egresadas, para evaluar la satisfaccién con la formacién tanto recibida como emitida (ver los procedimientos P — 2, ULAP — 4y P — 8 del SGCT)
en las que se consideran las siguientes variables: datos generales, valoracion global del plan de estudios y puntos fuertes y puntos débiles en relacion
con la formacién recibida.

La realizacién de este estudio en el caso de los egresados y egresados se realizara durante el afio siguiente a la graduacion.

8.2.4. Evaluacion de lainsercién laboral y satisfaccién con la formacién recibida

El estudio sobre la insercién laboral de nuestros titulados/as, (ver el procedimiento P—8 del SGCT) aporta informacién complementaria que sera utiliza-
da por los distintos centros como fuente para la mejora de los planes de estudio y los diferentes aspectos pedagégico-didacticos que lo componen (cu-
rriculum, sistemas de evaluacién, metodologias,...), al mismo tiempo que permitira valorar el impacto diferido de nuestros programas formativos en el
alumnado.

9. SISTEMA DE GARANTIA DE CALIDAD

ENLACE | http://www.uloyola.es/docs/Punto_9 SGCT_DMarketing_M odificado.pdf

10. CALENDARIO DE IMPLANTACION

10.1 CRONOGRAMA DE IMPLANTACION

CURSO DE INICIO |2013

Ver Apartado 10: Anexo 1.

10.2 PROCEDIMIENTO DE ADAPTACION

No procede al ser un méster de nueva creacion en esta Universidad.

10.3 ENSENANZAS QUE SE EXTINGUEN

CcODIGO ESTUDIO - CENTRO

11. PERSONAS ASOCIADASA LA SOLICITUD

11.1 RESPONSABLE DEL TITULO

NIF NOMBRE PRIMER APELLIDO SEGUNDO APELLIDO
30201197N Maria Rosa Melero Bolarfios

DOMICILIO CODIGO POSTAL PROVINCIA MUNICIPIO

Cl Escritor CastillaAguayo, 4 | 14004 Cordoba Cordoba

EMAIL MOVIL FAX CARGO
rmelero@uloyola.es 639821497 957222101 Directora Académica
11.2 REPRESENTANTE LEGAL

NIF NOMBRE PRIMER APELLIDO SEGUNDO APELLIDO
304625717 Gabriel Maria Pérez Alcala

4252

csv: 122694538901573214369965



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

) m
j=1a}

Identificador : 4313687

DOMICILIO CODIGO POSTAL PROVINCIA MUNICIPIO
Cl Escritor CastillaAguayo, 4 | 14004 Cordoba Cordoba
EMAIL MOVIL FAX CARGO
rector@uloyola.es 616555637 957222101 Rector

11.3SOLICITANTE

El responsable del titulo no es el

solicitante

NIF NOMBRE PRIMER APELLIDO SEGUNDO APELLIDO

30495588A Pedro Pablo Pérez Hernéndez

DOMICILIO CODIGO POSTAL PROVINCIA MUNICIPIO

Cl Escritor CastillaAguayo, 4 | 14004 Cordoba Cordoba

EMAIL MOVIL FAX CARGO

sgeneral @uloyola.es 616555637 957222101 Secretario General
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Apartado 2: Anexo 1
Nombre: Punto 2 - Justificacion MUDMk Modificado Final.pdf
HASH SHA1 : tAfvwVU/X Dm9sC33+1pqv3B5/1E=

Caodigo CSV : 103629125359777617063358
Ver Fichero: Punto 2 - Justificacion MUDMk Modificado Final .pdf
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Apartado 4: Anexo 1
Nombre: Punto 4.1. Acceso y Adminision MM arketing.pdf
HASH SHA1: HVUj4UIGC/9kW3ljyHLCY 2ZtjDE=

Caodigo CSV : 103629131118799894851185
Ver Fichero: Punto 4.1. Acceso y Adminision MMarketing.pdf
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Apartado 5: Anexo 1
Nombre: Punto 5.1. - Planificacion de |las ensefianzas MDM .pdf
HASH SHA1: v/IbHIAWZf3NMk1AS5ATtM6GBQuIk=

Cadigo CSV : 103629146838983620012642
Ver Fichero: Punto 5.1. - Planificacion de las ensefianzas MDM .pdf
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Apartado 6: Anexo 1
Nombre: Punto 6.1. - Personal Académico MRDM .pdf
HASH SHA1 : bfalln08dPIXxNSkNNuSvkDgom/M=

Caodigo CSV : 103629152534148990485391
Ver Fichero: Punto 6.1. - Personal Académico MRDM .pdf
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Apartado 6: Anexo 2
Nombre: Punto 6.2 - Otros Resursos Humanos MM arketing.pdf
HASH SHA1: JADTY DZId4tZGri69oxX DX3mZEU=

Cadigo CSV : 103629168090630842587581
Ver Fichero: Punto 6.2 - Otros Resursos Humanos MM arketing. pdf
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Apartado 7: Anexo 1
Nombre: Punto 7 - Recursos Materiales MDMarketing M odificado.pdf
HASH SHA1 : 5plulpow0Jal L TglhrQHUWjOB7I=

Caodigo CSV : 103629177033322032687207
Ver Fichero: Punto 7 - Recursos Materiales MDMarketing M odificado. pdf
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Apartado 8: Anexo 1
Nombre: Punto 8- Resultados Previstos MM arketing.pdf
HASH SHA1: d6lSMzsSY NM7XPXXPSSETXjuzQY =

Caodigo CSV : 103629184827928890840492
Ver Fichero: Punto 8- Resultados Previstos MM arketing. pdf
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Apartado 10: Anexo 1
Nombre: Punto 10.1. Cronograma I mplantacion MM arketing.pdf
HASH SHA1 : jkPePjOe/0xaZPstM OCX gnNk6e0=

Caodigo CSV : 103629195083949357619460
Ver Fichero: Punto 10.1. Cronograma Implantacién MMarketing. pdf
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¢ LOYOLA

Master en Direccién de Marketing

MODIFICACION EN EL TiTULO OFICIAL DE MASTER EN DIRECCION DE MARKETING
PRESENTADO POR LA UNIVERSIDAD LOYOLA ANDALUCIA

MODIFICACION

Cambio del Centro de imparticion a Escuela de Postgrado (Loyola Leadership School) (Sede Cordoba)
(CORDOBA) — Cédigo 14010361.

JUSTIFICACION

La modificacién que se propone tiene por objeto aclarar que la imparticion del titulo de Master en Direccion de
Marketing tendra lugar en la sede que la Universidad Loyola Andalucia tiene actualmente en Coérdoba, no existiendo
intencion alguna de provocar un cambio en la naturaleza y objetivos del titulo verificado (art. 28.2 RD 1393/2007). Asi pues
se solicita inicamente cambiar la sede de imparticion de este Master, sustituyendo la sede de la Escuela de Postgrado (Loyola
Leadership School) en Sevilla por la sede de ésta en Cordoba en el epigrafe correspondiente, manteniéndose la coherencia

con el master verificado en cuanto a nimero de plazas ofertadas, instalaciones y profesorado.
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RESPUESTA AL INFORME PROVISIONAL DE EVALUACION DE LA SOLICITUD PARA
LA VERIFICACION DE UN TiTULO OFICIAL

MASTER EN DIRECCION DE MARKETING PRESENTADO POR LA UNIVERSIDAD
LOYOLA ANDALUCIA

CRITERIO 1. DESCRIPCION DEL TiTULO

Hay un error en el titulo del Méster. Como puede comprobarse en otros puntos de la memoria el

titulo debe ser Master Universitario en Direccion de Marketing.

El Méaster se impartird en el Campus de Cérdoba.

CRITERIO 4. ACCESO Y ADMISION DE ESTUDIANTES

Modificaciones:

1. Se debe especificar con mas detalle el proceso de seleccion de estudiantes, indicando el peso que se

otorga cada uno de los criterios de seleccion.
Accion realizada:

Se ha incluido en el punto 4.2. el siguiente texto:

Resolucion y comunicacion a los candidatos/as

Realizadas las pruebas de ingreso y las entrevistas, la Comision de Admisiones calculara la nota

ponderada correspondiente a cada solicitud.

e Curriculum Vitae incluyendo el expediente académico (40%)
e FEvaluacion de pruebas de admision, incluyendo prueba especifica de inglés (20%)
e Evaluacion entrevista personal (30 %)

o Otros méritos (10%)

Los candidatos seran admitidos segun el orden establecido por las notas ponderadas obtenidas. De
cualquier forma, la admision final para cursar el master o posgrado y la realizacion de la correspondiente
matricula estardan condicionadas a que el candidato cumpla los requisitos académicos para el acceso a la

titulacion de posgrado.
Modificaciones:

2. El numero de créditos recogido en la tabla de reconocimiento de créditos cursados en titulos propios
y cursados por acreditacién de experiencia laboral y profesional, se corresponde con un porcentaje,
segun se establece en el RD 861/2010 y el manual del aplicativo del Ministerio. Se debe corregir el
error de la tabla de reconocimientos de créditos de modo que aparezca el porcentaje de créditos que

seran reconocidos. En caso de grados y méaster siempre serd igual o inferior al 15%, aunque
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excepcionalmente podria ser un porcentaje mayor en el caso de master, para el reconocimiento de

créditos de titulos propios como establece el RD.
Accion realizada:

Se ha procedido a modificar los valores incluidos que correspondian al nimero total de créditos y han
sido sustituidos por el porcentaje establecido en el Real Decreto 861/2010 y el correspondiente al Real
Decreto 1618/2011 sobre reconocimientos de créditos cursados en ensefanzas superiores oficiales no
universitarias. Finalmente se ha considerado que el porcentaje de reconocimiento de créditos cursados en

Titulos Propios no aplica la carecer la universidad de un titulo propio previo.

CRITERIO 7: RECURSOS MATERIALES Y SERVICIOS
Modificaciones:

1. Se deben firmar los convenios con las entidades que participen en las practicas externas antes del
comienzo del curso académico. La informacién sobre las practicas deberd ser publica antes del
comienzo del curso, el alumnado debe estar informado de las entidades que participan, el nimero de

plazas ofertadas en cada una de ellas, los tutores responsables, etc.
Accion realizada:

Se ha incluido la relacién de instituciones y empresas con las que hay actualmente firmados
convenios de colaboracién para la realizacion de practicas por parte del alumnado de la universidad. La
informacién detallada sobre este punto (tutores, nimero de préacticas y plazas en cada practica) estara

disponible al inicio del curso.

CRITERIO 9: SISTEMA DE GARANTIA DE LA CALIDAD

Recomendacion:

1. Se recomienda establecer mecanismos para analizar la satisfaccién con la formacion recibida de otros

colectivos tales como los empleadores.
Accion realizada:

Se ha modificado el procedimiento P-2 incluyendo como herramienta una encuesta de evaluacion

dirigida a empleadores P2-VII: Evaluacién de las competencias estudiantiles: opinién de los empleadores.
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2. JUSTIFICACION

2.1. JUSTIFICACION DEL TiTULO: ASPECTOS HISTORICOS, INTERES ACADEMICO, CIENTIFICO Y
PROFESIONAL.

a) Interés académico.

Como disciplina académica, el Marketing tiene sus origenes a principios del siglo XX, cuando en
diversas universidades de los EE.UU empezaron a impartirse cursos para responder a las demandas de
industriales y agricultores acerca de soluciones efectivas para resolver los problemas de comercializacion que
acarreaban los excedentes de produccion. Poco después se publicaban los primeros trabajos de investigacion
en este campo. Desde entonces, el interés por esta nueva materia se ha ido radiando al resto de paises y

universidades.

En comparacion con otros paises, la incorporacion de este d@mbito de estudio a la universidad
espafola ha sido mas tardia. Durante muchos anos, ésta prestd poca atencién a la ensenanza del Marketing,
que se impartia fundamentalmente en centros privados. La situacién cambia a raiz de la creaciéon en 1985 del
area de conocimiento “Comercializaciéon e Investigacion de Mercados” en el sistema universitario espanol, y
con la implantacion posterior, a principios de la década de los noventa, de los planes de estudios de la
Licenciatura en Administracion y Direcciéon de Empresas y de la Licenciatura en Investigacion y Técnicas de
Mercado. Se amplia de forma notable el estudio de asignaturas relacionadas con esta disciplina y se produce

un reconocimiento del cuerpo docente e investigador.

A este desarrollo académico en Espafna han contribuido, entre otros, los Encuentros de Profesores
Universitarios de Marketing, que desde finales de la década de los 80 han ido consolidandose como un
referente en el drea de Comercializacién e Investigacién de Mercados. Estos encuentros constituyen no solo
el lugar de encuentro anual de los investigadores espanoles en Marketing, sino también de comparticiéon de
metodologias y experiencias docentes. En el seno de estas reuniones, se constituyd en 2006 la Asociaciéon

Espanola de Marketing Académico y Profesional (AEMARK).

El Marketing es tanto una disciplina académica como profesional, objeto de estudio e investigacion
en la universidad y de aplicaciéon en la empresa y otras instituciones. Pero si bien el Marketing es algo de lo
que cada dia se oye hablar mas y de aplicacién creciente en los &mbitos social y empresarial, el

desconocimiento sobre lo que es verdaderamente esta disciplina es todavia considerable.

Por otro lado, factores como la globalizacién, la alta competitividad, la saturacion de los mercados, la
evolucion tecnoldgica, o el mayor conocimiento y conciencia ética de los consumidores han generado una

demanda social que apunta hacia nuevas competencias formativas en los futuros profesionales de Marketing.

Sin embargo, hasta hace poco, los estudios de Marketing en Espana no habian tenido la
consideracion de titulacion oficial universitaria. Los profesionales que recalaban en estas &reas procedian
generalmente de las carreras de Administraciéon y Direccidon de Empresas, de Publicidad y Relaciones

Publicas o de Ciencias Empresariales. Si existia, no obstante, una amplia oferta de estudios especializados en

20 de julio de 2012 118
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Marketing: titulaciones privadas otorgadas por las propias instituciones educativas y una extensa lista de

cursos de posgrado sin reconocimiento oficial.
b) Interés cientifico

El Marketing es una disciplina relativamente joven, con un desarrollo cientifico caracterizado por
multiples aportaciones relacionadas con su naturaleza y alcance. Aunque ya a principios del siglo XX se llevan
a cabo las primeras investigaciones, -que comienzan con taxonomias de las funciones de Marketing-, la
mayoria de los autores sitlan su aparicion y desarrollo como ciencia mdas avanzado dicho siglo, en concreto

en los ultimos 60 anos.

Durante la segunda y tercera década del siglo XX se asisti6 en EEUU al inicio de varias lineas de
investigacién relacionadas con diversos aspectos parciales del Marketing: la investigacion de mercados, la
publicidad o el Marketing territorial, por citar algunos de los mas relevantes. Después de la segunda guerra
mundial tiene lugar un movimiento integrador conducente a la formulacién de un cuerpo Unico de
conocimientos y a la aplicacion sistemética del método cientifico en las investigaciones sobre los fendémenos

de intercambios de valor, el eje de las actividades de Marketing.

Uno de los primeros intentos de formalizar el Marketing como disciplina cientifica parte de Bartels
(1968), con su teoria general de Marketing, al que siguieron muchos otros. Hay que destacar, por la
importancia que ha tenido en la formulacién y extensién de su campo de incidencia, un hito en la breve
historia del desarrollo de esta disciplina. En 1969, Kotler y Levy proponen, no sin critica, una extension del
enfoque de Marketing para abarcar a instituciones no lucrativas, justificando su propuesta en la idea, hoy
ampliamente aceptada, de que la esencia del Marketing descansa en el concepto general de intercambio,

mas que en la reducida tesis de las transacciones de mercado.

Actualmente, el ambito del Marketing Publico y No Lucrativo constituye un area de interés creciente
entre académicos e investigadores, y ha ido en cierta medida independizandose y consolidandose como un
ambito particular de docencia e investigacion. Asi, por ejemplo, en el ano 2002 se constituy6 la Asociacion

Internacional de Marketing Publico y No Lucrativo (AIMPN).

Hoy pocos ponen en duda su importancia, y su corta vida supone un reto para los investigadores y
para los profesionales del Marketing. Se trata de una disciplina viva, donde aparecen de manera continuada
nuevas lineas de investigacién y nuevos planteamientos sobre su ejercicio generados por entornos
competitivos en constante evolucion e implantacion de tecnologias novedosas. A modo de ejemplo se puede

citar:

o Neuromarketing y sus aplicaciones en el terreno del posicionamiento de la marca, la evaluacion de los
mensajes, los contenidos y los formatos de las acciones publicitarias, o su aplicacién a las campanas
electorales, etc.

e La nueva concepcion del valor de las marcas (branding emocional) y su alcance a través de las

técnicas de CRM (Customer Relationship Management).
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e La evolucion del Marketing relacional y el nuevo papel que puede jugar el cliente como colaborador
de la empresa a través de las redes sociales.

e Eluso del movil y del Marketing basado en la localizacién.

e Llas nuevas formas de entender la colaboracién y la negociacion entre el fabricante y los
intermediarios.

e Elauge de la economia del descuento.

e Elimpulso del comercio electrénico a través de los nuevos dispositivos moviles.

e Las posibilidades y el abaratamiento de costes que implica el uso de internet como herramienta de
captacién de informacién en el ambito de la investigacion de mercados.

e Laresponsabilidad social de la empresa y sus implicaciones en el area de Marketing.

e El nuevo papel del cliente como agente activo en la funciéon gerencial de Marketing.

e Las nuevas formas de negociar y entender el proceso de venta.

e Eldesarrollo de la aplicacion del Marketing en el @ambito de lo publico vy lo no lucrativo.

e FEtc.

c¢) Interés profesional.

La evolucion de la filosofia empresarial ha llevado consigo también una evolucién en cuanto a la
organizacion de las actividades de Marketing dentro de la empresa. Estas crecen en nimero e importancia,
pasando de ser minimas durante la etapa de orientacién a la produccién, a un mayor desarrollo posterior e
integracion parcial en el departamento de ventas, para finalmente aglutinarse en torno de un departamento
de Marketing (creado a tal fin) durante la etapa de orientacién al mercado. Ello va a permitir una mayor
coordinacion, potenciacion y desarrollo de las distintas actividades de la funcién comercial, que redundara en

una mejor implantacion de la filosofia de Marketing en la empresa.

La relevancia del Marketing para el éxito de las organizaciones, sean lucrativas o no, necesita
ineludiblemente de personas con la suficiente capacidad para desempenar las tareas propias de dicha funcién
empresarial. Ello ha sido entendido asi en el seno de la empresa por parte de los responsables del
cumplimiento de su misién, siendo un claro exponente la distribucién de los profesionales demandados entre

las distintas funciones en que es frecuente reagrupar las actividades propias del quehacer empresarial.

A poco que se analice la oferta de empleo en Espana en los Ultimos anos, puede observarse como en
buena parte se ha dirigido hacia profesionales de la gestion comercial, de las ventas y, en general, de
Marketing. Hasta hace poco, Espana no habia destacado por una especial vocacion hacia estas actividades, vy
las empresas han tenido dificultades para cubrir sus necesidades de personal. Actualmente, en un momento

de dificultades econémicas, el papel de estos profesionales cobra si cabe mayor relevancia.

Con relacion a la demanda de profesionales en Espana, la de profesionales de Marketing (funciéon
constituida por las areas especificas “comercial”, "“servicio al cliente” y “Marketing”) viene ocupando por
término medio en las Ultimas décadas el primer lugar, en alternancia con la funcién de produccion, oscilando

la contribuciéon de cada una de ellas entre el 28 y el 32% de la demanda total.
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La incorporacion creciente del Marketing en los departamentos empresariales ha ido demandando al
mismo tiempo servicios de asesoramiento e investigacion (habitos de compra o consumo, aceptacién de
productos, posicionamiento de marcas...), lo que ha abierto las puertas a una nueva salida laboral, que ya
cuenta con el respaldo de asociaciones profesionales estructuradas en torno a la investigacién de mercados.
Tal es el caso en Espana de AEDEMO (Asociacién Espanola de Estudios de Mercado, Marketing y Opinién),
integrada en la actualidad por mas de 1.000 socios. El objetivo fundamental de AEDEMO es la difusién y
control de las técnicas empleadas en la Investigacion Comercial. Las actividades de AEDEMO se desarrollan
en los campos de la formacién, las publicaciones profesionales, los servicios a los asociados y las relaciones

internacionales.

Todo lo anterior justifica plenamente el que la universidad disponga y deba seguir disponiendo en el
futuro de unas ensefnanzas dirigidas exclusivamente a la formacién de personas que estén en disposicién de
acudir debidamente preparadas a ejercer las funciones referidas al Marketing y a la Investigacion de

Mercados.

La Universidad Loyola de Andalucia y las experiencias anteriores en la imparticion de titulos.

La Ley andaluza 12/2011, de 16 de diciembre, de modificacién de la Ley Andaluza de Universidades
reconoce, Y fija el marco bésico de este reconocimiento, a la Universidad privada Loyola Andalucia (ULA),
promovida por la Fundacion Universidad Loyola Andalucia, como universidad privada del sistema universitario
andaluz con personalidad juridica propia y forma juridica de fundacién privada. La ULA se establece en el
Campus ETEA de Cordoba y en el Campus de Sevilla. En cuanto Universidad, tiene como objetivo principal la
docencia e investigacion en el ambito de las ciencias sociales, recibiendo, y haciendo suya, para el desarrollo
de su labor, de forma mediata, toda la experiencia docente e investigadora de los Centros de ensefanza
superior de la Companhia de Jesus, y de forma inmediata, toda la experiencia universitaria en el ambito de las
Ciencias Empresariales, y en menor medida del Derecho, de los Centros que se han ido creando a lo largo del
tiempo en el Instituto Social Agrario (INSA-ETEA), en especial, de la Facultad de Ciencias Econdémicas y

Empresariales (ETEA).

Los principales hitos en el desarrollo de INSA-ETEA a lo largo de sus ya casi cincuenta anos de

existencia, son:

1.- En 1963 se crea, como ya hemos dicho, la Escuela Superior de Técnica Empresarial Agraria (ETEA)
que imparte las ensefanzas conducentes a la obtencion del titulo privado de Licenciado en Ciencias
Empresariales (Especialidad Agraria) y desarrolla, a lo largo de sus 25 anos de existencia, una intensa
actividad investigadora en relacion con la empresa agraria, el sector agrario en su conjunto y el desarrollo
rural, dando ello lugar a multitud de trabajos y publicaciones, recogidos en los curricula vitae de sus

profesores y en sus Memorias de investigacion.

2.- A lo largo de los cinco primeros anos de la década de los setenta se producen una serie de

desarrollos del marco legal de la ensefanza universitaria espanola, que van a posibilitar el propio desarrollo
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académico-docente del Instituto Social Agrario: nos referimos a la creaciéon de las Facultades de Ciencias
Econdmicas y Empresariales, con lo que se empezd a impartir por primera vez en Espana los estudios
oficiales de Licenciatura en Ciencias Econémicas y Empresariales (Seccion Empresariales); a la creacion en
1973 de las Escuelas Universitarias de Estudios Empresariales, llamadas a impartir el nuevo titulo de
Diplomado en Ciencias Empresariales; a la creacion de los Colegios Universitarios de Ciencias Empresariales,
llamados a impartir el primer ciclo de la Licenciatura en Ciencias Empresariales (Seccién Empresariales); a la
creacion legal de la figura del Centro privado adscrito a una universidad publica; y a la creacion en 1973 de la

Universidad de Cordoba. Todo ello permitié:

° Crear en 1978 el Colegio Universitario de Ciencias Empresariales (ETEA), adscrito a la Universidad de
Cordoba, y empezar a impartir las ensefnanzas oficiales del primer ciclo de la Licenciatura en Ciencias
Econémicas y Empresariales (Seccion Empresariales), a la vez que se mantiene la actividad
académico-docente de la primitiva Escuela Técnica Superior de Estudios Empresariales (ETEA),
impartiendo las ensefanzas conducentes a la obtenciéon del titulo privado de licenciado en ciencias
empresariales (especialidad agraria), de cinco anos de duracion.

° Firmar, también en 1978, un convenio con la Facultad de Ciencias Econdmicas y Empresariales
(ICADE) de la Universidad Comillas de Madrid, por el que los alumnos del Colegio Universitario que
terminaran los estudios del primer ciclo podian seguir en Cérdoba los estudios del segundo ciclo de la
licenciatura en Ciencias Econdmicas y Empresariales (Secciéon Empresariales), segun el plan de
estudios de dicha Facultad, y obtener el titulo de licenciado por ella impartido, con los mismos
derechos y obligaciones que los estudiantes que cursan sus estudios en la sede de la Facultad en
Madrid.

° Crear en 1983 la Escuela Universitaria de Estudios Empresariales (ETEA), también adscrita a la
Universidad de Cérdoba, y empezar a impartir los estudios oficiales conducentes a la obtencién de la

Diplomatura en Ciencias Empresariales, de tres anos de duracién.

3.- En 1988, y previo el reconocimiento en la Ley Organica 11/1983, de 25 de agosto, de Reforma
Universitaria (LRU) de la posibilidad de adscribir a universidades publicas centros universitarios privados de
grado superior, se crea la actual Facultad de Ciencias Econdmicas y Empresariales (ETEA), adscrita a la
Universidad de Coérdoba y autorizada para impartir los estudios oficiales de Licenciatura en Ciencias
Econdmicas y Empresariales (Seccion Empresariales), que a partir del Curso 1995/96 seria sustituida por la
Licenciatura en Administraciéon y Direccién de Empresas, fruto de la profunda revisiéon de planes de estudio y
catalogo de titulaciones vigentes, a que obligé la Ley Orgénica 1/1983, vya referida, el R.D. 1496/1987, de 6 de
noviembre y el R.D. 1497/1987, de 27 de noviembre.

Este importante avance trae logicamente consigo la desaparicion del Colegio Universitario de
Ciencias Empresariales vy la suspension de la actividad docente de la primitiva Escuela Superior de Técnica

Empresarial Agricola y su posterior desaparicion.
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4.- Los Estudios de Tercer Ciclo:

Previa aprobacion por la Junta de Andalucia del Reglamento de la Facultad (1 de diciembre de 1992) y
la aprobacion, en marzo de 1994, por la Junta de Gobierno de la Universidad de Coérdoba de los dos
Departamentos propuesto por el Patronato de la Facultad en abril de 1993, se inician formalmente en el ano
académico 1994/95 los Estudios de Tercer Ciclo conducentes a la obtencion del Titulo de Doctor en Ciencias
Econdémicas y Empresariales (Seccién Empresariales), que, justo es decirlo, ya se venian realizando con
caracter provisional desde el curso 1990/91. Posteriormente (curso 1998/99) se amplia la oferta con los

conducentes a la obtencién del Titulo de Doctor en Investigacién y Técnicas de Mercado.

5.- La Licenciatura en Investigacion y Técnicas de Mercado.

En el Curso 1996/97, la Facultad comienza impartir las ensefanzas de 2° Ciclo de dos ahos de
duracién, conducentes a la obtencién del Titulo de Licenciado en Investigacion y Técnicas de Mercado, previa
autorizaciéon en 1995 por la Consejeria de Educacién y Ciencia de la Junta de Andalucia y previa homologacion
del plan de estudios por el Consejo de Ministros de 28 de diciembre de 1995, a propuesta del Consejo de

Universidades.

La posibilidad, contemplada en el cuerpo legislativo referido en el punto 3, de que un determinado
Centro universitario de orden superior pudiera proponer e impartir mas de una titulacion, lleva a la
desapariciéon de la Escuela Universitaria de Estudios Empresariales en 1995, pasando a la Facultad el derecho
y la responsabilidad de impartir los estudios conducentes a la obtencion del Titulo de Diplomado en Ciencias

Empresariales.

6.- La Declaracion de Bolonia: el Espacio Europeo de Educacion Superior (EEES). Su incidencia sobre
la actividad docente y el catélogo de titulaciones de la Facultad de Ciencias Econdmicas y Empresariales
(ETEA)

En mayo de 1998 los Ministros de Educacion de Francia, Alemania, Italia y Reino Unido firmaron en la
Sorbona una Declaracién (http://www.educacion.gob.es/educacion/universidades) instando al desarrollo de un
Espacio Europeo de Educacion Superior (EEES). En la Conferencia que tiene lugar el 19 de junio de 1999 se
aprueba la Declaracion de Bolonia que es suscrita por 30 Estados europeos, no solo los Estados de la Union

Europea. La Declaracion establece un plazo hasta el 2010 para la realizacion del EEES.

Ello obliga a una profunda reordenacién de las ensefanzas universitarias espanolas, que se inicia con
la Ley Orgénica 6/2001, de 21 de diciembre, profundamente modificada por la Ley Organica 4/2007, de 12 de
abril, que incluye entre sus objetivos el impulso de la movilidad tanto de estudiantes como de profesores e
investigadores dentro del sistema espanol y, especialmente, en el ambito europeo e internacional. Viene a
continuacion el R.D. 1125/2003, de 5 de septiembre, por el que se establece el sistema europeo de créditos
y el sistema de calificaciones en las titulaciones universitarias de caracter oficial y validez en todo el territorio
nacional, al que le sigue el fundamental R.D. 1393/2007, de 29 de octubre, por el que se establece la

ordenacion de las ensefanzas universitarios oficiales, promulgandose, por ultimo, en fecha mas reciente, el
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R.D. 161872011, de 14 de noviembre, de regulacion del reconocimiento de estudios en el ambito de la

Ensenanza Superior.

El R.D. 1393/2007, de 29 de octubre, estructura las ensefianzas universitarias oficiales en tres ciclos,
denominados respectivamente Grado, Méster y Doctorado. Del enfoque de catalogo cerrado de titulaciones,
vigente hasta el momento, se pasa al enfoque de catalogo abierto y se establece que la implantacion de las
nuevas ensefnanzas deberd iniciarse en el curso académico 2010/2011, a la vez que la extincion progresiva de

las titulaciones vigentes hasta el momento de Licenciado y Diplomado, entre otras.

En respuesta a lo anterior, la Facultad de Ciencias Econémicas y Empresariales (ETEA) en su calidad
de centro privado adscrito a la Universidad de Coérdoba, aborda con celeridad el proceso conducente a la
verificacion y acreditacion de los tres titulos oficiales que a continuacién se relacionan, a efectos de su
implantacién en el curso 2010/2011: a) Grado en Administracion y Direccion de Empresas (ADE); b) Grado en
Finanzas y Contabilidad (FICON); y ¢) Master en Métodos de Investigaciéon en Ciencias Sociales (MMInv). El
proceso se consigue cerrar con éxito, con lo que el catalogo de titulaciones oficiales de la Facultad presenta

en la actualidad la siguiente configuracion:

A. Ensenanzas universitarias oficiales emanadas del Espacio Europeo de Educaciéon Superior (EEES):
o Grado en Administracién y Direccién de Empresas (ADE)
° Grado en Finanzas y Contabilidad (FICON)
° Master en Métodos de Investigacién en Ciencias Sociales (MMInv)
B. Ensenanzas en proceso de extincion: Licenciatura en Administracion y Direccion de Empresas;
Licenciatura en Investigacion y Técnicas de Mercado, Diplomatura en Ciencias Empresariales, vy

Estudios de Tercer Ciclo.

Se cierra asi un proceso complejo de desarrollo docente marcado por el éxito, que tuvo su inicio en
1963 con la creacion de la Escuela Superior de Técnica Empresarial Agraria y que marcha hacia su final en el
ano académico 2013/2014, coincidiendo con el inicio de las actividades docentes e investigadoras en la

Universidad Loyola de Andalucia.

En todos estos anos, la Facultad de Ciencias Econémicas y Empresariales (ETEA), y con anterioridad
los Centros del Instituto Social Agrario que le precedieron, ha sido un referente andaluz en la formacion
integral, en el &ambito profesional y personal, con un fuerte componente practico y una orientacién critica y
participativa. Tradicion, calidad, formacién integral y compromiso social son palabras que definen esta

Institucion.

Al margen de la docencia en ensefnanzas conducentes a la obtencién de titulos reglados, a lo largo del
periodo de referencia se ha desarrollado una importante labor de investigacion en los ambitos de la Economia
general y de la Economia de la empresa, facilitdndose asi la formacion y el crecimiento cientifico del
profesorado a través del fomento de la investigacion basica de caracter metodolégico y de la investigaciéon
aplicada, a la vez que se contribuye al conocimiento cientifico y al progreso econémico de la sociedad. Esa

continua labor ha dado lugar a gran ndmero de informes de la mas variada naturaleza y formato vy a
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publicaciones en revistas especializadas nacionales y extranjeras, a la vez que ha merecido el reconocimiento
expreso de la Sociedad mediante la concesion frecuente de premios tanto a los autores materiales de los

trabajos como a la Institucién.

A todo ello se une la preocupacion recurrente de ésta por la difusiéon del saber en su entorno mas
préximo, desarrollando para ello frecuentes actividades de extensién universitaria y otras acciones dirigidas a
mejorar el contacto permanente con el tejido empresarial andaluz, en particular, y con la sociedad en general:
Cursos monograficos de corta duracién dirigidos a profesionales en ejercicio, Cursos Experto y Cursos
Master de caracter no oficial, relativos a las distintas funciones empresariales, dirigidos a titulados en
Ciencias Empresariales sin experiencia y profesionales en ejercicio. En esta tarea toma el relevo el Centro
Loyola Leadership School, que viene ofertando programas no oficiales en Sevilla y Cérdoba desde hace poco
mas de dos anos y que pasa a formar parte de la ULA, como Escuela de Postgrado para ocuparse del
desarrollo de la Extensién Universitaria y de los programas de Formacién Continua, orientados,

fundamentalmente, a los profesionales de la gestidon empresarial en ejercicio.

Los rasgos definitorios de la idiosincrasia de la Universidad Loyola de Andalucia, los cuales
contribuyen acusadamente a su diferenciaciéon y especificidad, no se han pensado, pues, para esta ocasion,
surgen de la larga historia de la Compania de Jesus, de su mision y de su modo de entender la prestacion del

servicio publico de la educacion superior desde la iniciativa privada. Estos rasgos son:

= Pasion por conocer. Una universidad es un centro de pensamiento, una comunidad animada por el
impulso permanente por saber, ensefar y la pasién de buscar respuestas. Por eso Loyola sera un
lugar en el que se han de conjugar la libertad de pensar y crear con el rigor de contrastar y demostrar

lo pensado.

" Excelencia: La expresion magis (mas) es esencial en el proceder de la Compafia. La excelencia en
formacioén, en investigacion y en la gestion debe ser consustancial al proceder de la Universidad
Loyola Andalucia. Excelencia que debe ser reconocida, tanto de manera interna como externa, por
agencias de acreditacion y evaluacion de la calidad.

= Servicio: La Universidad Loyola Andalucia ofrece una permanente voluntad de servicio respecto a su
entorno mas cercano y al mas lejano, a los estudiantes y a los antiguos alumnos, a las instituciones y
a las empresas con las que se relaciona.

= Universalidad y sostenibilidad: Es consustancial al caracter universitario y a la mision de la Compania
el percibir a la humanidad como un todo que ha de vivir en paz y armonia sostenible con el Mundo.
De ahi se deriva una vision internacional e intercultural del mundo, con una actitud de permanente
dialogo.

= Compromiso: Pero no basta con conocer, es preciso hacer. Y la actuacion debe orientarse a un
compromiso por transformar el mundo y la sociedad, para hacerlo mas humano y ‘humanizador’.

= Transcendencia y espiritualidad: En Loyola, la concepcion del ser humano y de su lugar en el mundo

esta inspirada en la fe cristiana, que alienta a comprometerse con la justicia y ofrece espacios para la
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dimension trascendente del ser humano. Porque creyentes y no creyentes pueden ayudar juntos a

desarrollar la calidad humana de los estudiantes.

La docencia en la Universidad Loyola Andalucia se nutre, asimismo, de las "Orientaciones
Identidad+Mision, ante los nuevos desafios universitarios” (Documento Marco de UNIJES-Universidad
Jesuitas), por ello teniendo en cuenta que el objetivo de toda educacién es la formacién de la persona y que
cada sistema pedagdgico tiene su propio concepto de persona, en la pedagogia de un Centro de la Compania

de JesUs ese objetivo es la “persona completa” en sus cuatro dimensiones:

a) Dimension practica (UTILITAS). La competencia profesional que se deriva no solo incluye
“conocimiento” (saber) y “destreza-habilidad” (saber hacer) sino también unas “referencias de valor”
como la creatividad y la capacidad innovadora, el pensamiento critico y la madurez personal, el
liderazgo y la orientacion al logro, y la vision holistica de la realidad.

b) Dimensién civico-social o ético-politica (IUSTITIA). Sobre este contenido el paradigma jesuitico
construye y afirma la dimensién civico-social y ético-politica del profesional y de la profesién, y sus
principales rasgos serian la cooperacion, el liderazgo/servicio, la solidaridad, el compromiso social, la
opcién preferencial por los pobres vy la conciencia internacional.

c) Dimensiéon humana-personal (HUMANITAS). En cuanto afirmacion del ser humano, esta dimensién
pone como tarea universitaria la centralidad de la persona humana como valor en si misma, mas alla
de exigencias técnico-funcionales del mercado y de la profesion.

d) Dimension religiosa (FIDES): Esta dimensién coloca en un plano central el horizonte de la dimensién
religiosa interpretada en clave cristiana. La Universidad no sélo transmite perspectivas y valores
sociales y humanos (implicitamente cristianos), sino que confronta explicitamente su actividad
docente e investigadora con el mensaje cristiano como principio animador e inspirador, dentro del

respeto a la libertad personal y de conciencia de toda la comunidad universitaria.

Datos y estudios acerca de la demanda del titulo y su interés para la sociedad.

Uno de los factores mas relevantes de la competitividad de un territorio es, sin lugar a dudas, el grado
de formacion de su capital humano. En un entorno de creciente desarrollo técnico, de innovacion
permanente, de aparicion de nuevos competidores y de complejidad del entorno empresarial, se hace cada
vez mas necesario que los directivos de las empresas cuenten con unos recursos humanos capaces de dar

respuesta a la variabilidad del entorno.

Desde esta perspectiva, es clara la demanda permanente, por parte de la sociedad, de personas
suficientemente cualificadas, no sélo para asumir labores de gestion, sino también para mejorar y transformar
el funcionamiento de empresas y organizaciones, agentes sociales clave para el desarrollo de cualquier

sociedad. La universidad debe responder, por tanto, con criterio a estas demandas.

En este sentido, la eficacia de la formacion debe medirse por su capacidad para formar individuos con
una educacion de calidad, flexible y suficiente, que les capacite para adaptarse a una sociedad tecnoldgica vy

culturalmente cambiante. De hecho, la formacion universitaria estd siendo considerada como una de las
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piezas clave de desarrollo tanto cientifico y tecnolégico, como econdmico y social. La formacién de su capital
humano se ha convertido en la verdadera ventaja competitiva de la empresa, asi como en la mejor
herramienta para cambiar el presente y alcanzar un futuro basado en el conocimiento. Un futuro que ya se

conoce como la «Sociedad del Conocimiento» (Panera, 1999)'.

En esta carrera de fondo, la comunidad auténoma andaluza aun tiene un largo camino por recorrer.
Segun los datos del Instituto Nacional de Estadistica, el nivel de formacion de la poblacion andaluza con 16
anos 0 mas es sustancialmente inferior a la media nacional. Asi, casi uno de cada tres personas analfabetas
espafnolas son andaluzas. Esto contribuye a que la ratio de personas sin estudios o sélo con estudios
primarios en Andalucia (34,4%) supere en mas de dos puntos a la media nacional (32,28%). Ademas,
Andalucia presenta cuatro puntos menos de personas tituladas por la universidad en comparacién con
Espana: 19,0% frente al 23,11%. Estas cifras repercuten necesariamente en la calidad del empleo de los
ocupados andaluces. De este modo, segun la Encuesta de Poblacion Activa correspondiente al Il Trimestre
de 2008, mientras que la proporcion de cargos directivos y personal técnico y profesional alcanza el 32,3%
del total de ocupados en Espana, en Andalucia se sitla en el 29,7%. En el otro extremo, el 18,2% de la
poblacion andaluza desempenan trabajos no cualificados, frente a tan solo el 14,3% de media nacional. La
menor cualificacion en Andalucia genera efectos poco deseables sobre la tasa de paro (10,44% en Espana
frente al 16,27% en Andalucia) o la temporalidad de los contratos (29,4% en Espana y 41,3% en Andalucia),

entre otras cosas.

El Master Universitario en Direccion de Marketing (MDM) por la Universidad Loyola Andalucia
pretende contribuir a formar profesionales competentes cuyo talento revierta en el desarrollo y prosperidad

de la sociedad andaluza en su orientacién profesional.

Relacién de la propuesta con las caracteristicas socioeconémicas de la zona de influencia del
titulo

La ensenanza es un medio para mejorar la cualificacién del trabajo. Por tanto, el nivel de estudios de
los miembros de una sociedad influye en el desarrollo econémico del pais?.

Segun el estudio “La situacion Laboral de las personas egresadas en Ensefanzas Universitarias en
Andalucia. Promociones 2008-2009 y 2007-2008", publicado por ARGOS en 2011, en el ano académico 2008-
2009, 2.578 personas obtuvieron un titulo de master oficial por alguna de las universidades andaluzas. A 30
de septiembre de 2010, es decir, al ano siguiente de la obtencién del titulo de master oficial, el 66,47% de las
personas identificadas, dos de cada tres, se encontraban trabajando. Se ha de destacar que esta tasa de
insercion basada en la situacién laboral a 30 de septiembre de 2010 es casi veinte puntos porcentuales

superior que en el caso de las personas egresadas en Ensefanzas Universitarias de Primer y Segundo Ciclo.

Panera, F. (1999). Calidad total en la ensefanza universitaria. Revista de Direccién, Organizacién y Administracion de Empresas, N°
21.

Shugurensky (2006), The political economy of higher education in the time of global markets: whither the social
responsibility of the university. In Robert A. Rhoads and Carlos A. Torres (eds.) The University, State and Market: The Political
Economy of Globalization in the Americas. Standford University Press. California, pp. 301-320.
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Atendiendo a la tasa de demanda de empleo se tiene que el 12,34% del alumnado que obtuvo un
titulo de master oficial en el ano académico 2008-2009 se encontraba inscrito como demandante de empleo
en el Servicio Andaluz de Empleo. Por género, el valor de esta tasa asciende al 13% entre las mujeres,
cifrandose en el 11,33% entre los hombres. A 30 de septiembre de 2010, sélo nueve de cada cien personas
gue obtuvieron un titulo de master oficial constaban como parados registrados en el Servicio Andaluz de

Empleo.

En general, estd demostrado que las personas con un mayor nivel de formaciéon pueden adaptarse
de una forma maés eficaz a un mercado laboral tecnoldgicamente cambiante, para desarrollar esa tecnologia y

adoptar sistemas de organizacion eficientes.

La empresa se reconoce, asimismo, como el principal motor de la economia de un pais. Sin embargo,
su funcién ya no es la de mera reproductora de bienes y servicios. En la actualidad la empresa cumple
cometidos mas importantes, como la funcién social, la funcién de bienestar, la distribucién de la riqueza, etc.
Por tanto, es necesario formar profesionales que garanticen el cumplimiento éptimo de las funciones que la
empresa desempena dentro de la economia, sobre todo en entornos inciertos y cambiantes como el que

vivimos actualmente.

Las universidades y los centros e institutos de investigacién, junto con las empresas especializadas,
son los organismos responsables de la produccién de un conocimiento que facilite el desarrollo mediante la

innovacion.

En Andalucia se ha hecho un esfuerzo por crear una red de parques tecnolégicos y centros
tecnoldgicos que agrupa a empresas especializadas en clusters que apuestan por la mejora del desarrollo
tecnolégico en la region. Esta red estd conformada por: 10 Parques Tecnolégicos, 16 Centros Tecnoldgicos,
15 Centros y Fundaciones de Innovacién y Tecnologia y 3 Centros Europeos de Empresas e Innovacién. Esto
estd generando oportunidades de desarrollo profesional para egresados universitarios con formaciéon
especializada, comprometidos con el desarrollo de la regién, con mentalidad de servicio y orientados al

mercado.

Los sectores de mayor interés reconocidos hoy por su potencialidad en la Comunidad andaluza son
Aerondutico, Agroindustrial, Biotecnologia, Energias renovables, TICs. Las empresas participantes en estos
sectores demandaran profesionales universitarios dotados con una serie de capacidades, que son las que se
pretenden aportar con el Master Universitario en Direccion de Marketing. A modo de ejemplo, se pueden

citar las siguientes:

e Capacidad para analizar y comprender las fuerzas del mercado que influyen en las actividades

comerciales y para valorar criticamente situaciones empresariales.

e Capacidad para disenar y desarrollar planes integrales de marketing, con un énfasis en la aplicacién

de las nuevas tecnologias.

e Capacidad para disenar y desarrollar iniciativas de comunicacion de marketing con una Optica

integral.
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e Capacidad para planificar decisiones de marketing en la distribucion comercial y la gestién de

producto en el canal.

e Capacidad para planificar acciones de venta orientadas al cliente, generando relaciones duraderas, y

liderar equipos de ventas.
e (Capacidad para gestionar de manera socialmente responsable la actividad empresarial.

El desarrollo de este tipo de profesionales es uno de los pilares que, en Andalucia en particular y en
Espana y en la Union Europea en general, justifican la propuesta de Master Universitario en Direccién de

Marketing (MDM) por la Universidad Loyola Andalucia.

Por otro lado, otro de los ejes prioritarios en el desarrollo econémico de Andalucia (en consonancia
con la UE) es la apuesta por el desarrollo de la Economia Social. En este dmbito, Andalucia ocupa el primer
lugar en Espana tanto por nimero de empresas registradas como por empleo generado. A modo de ejemplo,
y segun los datos aportados por la Confederacién Empresarial de Sociedades Laborales en Espana
(CONFESAL), en el segundo trimestre de 2011, el empleo generado por la Economia Social en Andalucia
ascendié a 62.854 personas. En este tipo de organizaciones, es resehable la carencia de formacion
especializada en gestion empresarial en general, y en marketing en particular. De hecho, la Universidad
Loyola Andalucia, a través de su centro ETEA, y como respuesta a la demanda de la Confederacion
Empresarial Espanola de la Economia Social (CEPES), lleva impartiendo tres ediciones de un Master no oficial
en Marketing e Investigacién de Mercados para dirigentes de la Economia Social, con notable éxito de

participantes.

Justificacion de la existencia de referentes nacionales e internacionales que avalen la

propuesta.

Como aparece recogido en el anexo Il del Libro Blanco “Proyecto de Adaptacién de la Licenciatura de
Investigacion y Técnicas de Mercado a las directrices del EEES” elaborado por un numeroso grupo de
universidades espafnolas en mayo de 2005, muchas son las universidades publicas europeas que imparten
estudios de posgrado en marketing. En concreto, este estudio recoge informacién de 90 masteres publicos
en marketing impartidos en paises europeos, la mayoria de ellos en Reino Unido, pero también varios en

Espafa, Francia, Italia y Alemania, ademas de en otros paises.

El requisito previo que con mayor frecuencia se exige para acceder a estos masteres es el de
Licenciatura o Ingenierfa, que son esencialmente presenciales siendo las denominaciones més frecuentes las
de "“Marketing de Negocios”, “Direcciéon de Marketing”, “Marketing Internacional y Estrategias de

Comunicacion” y “Marketing Estratégico y Operativo”.

Planes de estudios de Universidades espafiolas, europeas, de otros paises o internacionales de

calidad o interés contrastado.
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Para analizar las fortalezas y carencias del Plan de Estudios del Mé&ster Universitario en Direccion de

Marketing por la Universidad Loyola Andalucia, han sido analizados los programas Master equivalentes de

diversas universidades espanolas e internacionales y centros de reconocido prestigio:

1.

10.

11.

12.

13.

14.

Master Oficial en Marketing y Comportamiento del Consumidor de la Universidad de Granada.

http://marketing.ugr.es/plataforma/course/view.php?id=78

Master Oficial interuniversitario en Marketing e Investigacién de Mercados de las universidades de
Alicante, Valencia, Jaume | de Castellén y Politécnica de Valencia.

http://www.defcm.ua.es/mmarketing.asp

Master in Market Research and Consumer Behaviour del Instituto de Empresa.

http://mrcb.ie.edu/

Master en Marketing Management de la Escuela de Negocios ESADE.

http://www.esade.edu/management/eng/programmes/master-marketing-management

Master de Direccién de Marketing y Gestion Comercial de la Escuela de Negocios de ESIC

http://www.esic.es/ficha titulacion/87/e/master-en-direccion-de-marketing-y-gestion-comercial

Master en Direccién Comercial y Gestion de Ventas de la Escuela EAE.
http://programas.eae.es/marketing-y-comercial/master-en-direccion-comercial-y-gestion-de-
ventas/presentacion.html?c=190302M0015&gclid=CMi_166JgK8CFcYntAodzE743g

Master en Direccion de Marketing y Comercial de EADA.

http://www.eada.edu/es/programas/masters/masters-ejecutivos/master-direccion-marketing

Master en Marketing ofrecido por el Instituto Quimico de Sarria (1QS),

http://www.igs.edu

Master en Marketing ofrecido por Universidad Pontificia Comillas (UPC)

http://www.upcomillas.es/estudios/estu _mast mark.aspx

Master in Marketing and Communication de la Escuela de Negocios ESCP Europe

http://www.escpeurope.eu/campus/escp-europe-campus-madrid/programmes-escp-europe-madrid-

campus/specialized-master-in-marketing-communication/welcome-to-specialized-master-in-marketing-

and-communication-escp-europe-madrid-campus/

Asi como las diferentes Universidades extranjeras:

Master in Marketing en la Universidad de Brighton

http://www.brighton.ac.uk/bbs/courses/marketing/marketingsoc fags.php?Pageld=657

Master in Marketing Management en la Universidad de Middlesex

http://www.mdx.ac.uk/courses/postgraduate/marketing/mark _management ma.aspx

Master in Strategic Marketing, Communication and New Media ofrecido por Georgetown University

http://scs.georgetown.edu/programs/76/master-of-professional-studies-in-strategic-marketing—-

communications--and-new-media

Master in International Marketing ofrecido por Saint Joseph's University

http://www.sju.edu/academics/hsb/grad/mim/

20 de julio de 2012 13/18

csv: 103629125359777617063358





kY
{ 1A Y
e % Lo OLA Master en Direccién de Marketing

15.

Master en Marketing ofrecido por Santa Clara University

http://www.scu.edu/business/marketing/academics/ug-details.cfm

Otros referentes utilizados para la elaboracién del Plan de Estudios

Libro Blanco. Titulo de Grado en Economia y Empresa. Agencia Nacional de Evaluacién de la Calidad y

Acreditacion.
http://www.aneca.es/activin/docs/libroblanco_economia_def.pdf

Tuning Educational Structure in Europe. La contribucién de las Universidades al Proceso de Bolonia

Es un documento financiado por Comisién Europea dentro del Programa Sécrates, editado en 2006,
que refleja los resultados de un estudio sobre los rasgos fundamentales de cada una de las areas
disciplinares y perfiles de titulacion en el Proceso de Bolonia, y en concreto se ha consultado la de

Administracién de Empresas.

http://www.tuning.unideusto.org/tuningeu/index.php?option=com_docman&ltemid=59&task=view_c

ategory&catid=19&order=dmdate_published&ascdesc=DESC

CHEA, Council for Higher Education Accreditation

Se ha consultado la informacién que proporciona su pagina web para elaborar un plan de estudio de
calidad y valorado por la sociedad. De forma muy especifica se ha tenido en cuenta el documento
CHEA Talking Points: Accreditation, Students and Society (Agosto 2008), en el que se resumen las 10
vias para que la acreditacion de los planes de estudios sirva a los estudiantes, a la sociedad vy al

interés publico.
http://www.chea.org/pdf/2008_Talking_Points.pdf

QAA. Academic infrastructure. Subject benchmark statements.

La QAA (Quality Assurance Agency for Higher Education) ha publicado en los ultimos anos unos
documentos que comparan la naturaleza y caracteristicas de los programas de distintas comunidades
universitarias para las diferentes materias. Dichos documentos se encuentran disponibles en la

siguiente direccion electrénica:
http://www.qgaa.ac.uk/academicinfrastructure/benchmark/honours/default.asp.

Informe sobre insercién laboral de titulados universitarios elaborado por ANECA: El profesional
flexible en la Sociedad del Conocimiento. (2007)

Este documento se ha consultado para orientar las competencias que se estaban considerando en la
propuesta inicial del equipo de trabajo que ha elaborado la propuesta del Plan de Estudios del Master

Universitario en Direccién de Marketing por la Universidad Loyola Andalucia.

http://www.aneca.es/estudios/docs/InformeejecutivoANECA_jornadasREFLEXV20.pdf
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6. Los criterios y directrices de Garantia de Calidad en el Espacio Europeo de Educacion Superior
Este documento elaborado por la ANECA ha sido un referente para la elaboracion del sistema de
garantia de calidad que se propone en el Master Universitario en Direccion de Marketing por la

Universidad Loyola Andalucia.
http://www.aneca.es/active/docs/enga_criteriosydirectrices_261005.pdf

7. UNIJES (Universidad Jesuitas) Documento marco: Orientaciones i+m ante los nuevos desafios
universitarios
Se trata de un documento de orientaciéon curricular que considera que la reforma de las ensenanzas
universitarias constituye una oportunidad para revisar la justificacion de los titulos, no sélo en funcién
de pardmetros prefijados por el EEES, sino también en funcién de la razén de ser de las
Universidades y Centros Superiores de la Compania de JesuUs, a la luz de su entidad y mision. UNIJES
presenta la justificacion de sus titulaciones en funciéon de los objetivos basicos del Proyecto
Apostolico de la Compania de Jesus: “servicio a la fe” y “promocion de la justicia” como politica;
“evangelizacion de la cultura”, “didlogo intercultural e interreligioso” y “colaboraciéon”, como

estrategias.

Procedencia de la propuesta.

El master en Marketing e Investigacion de Mercados que se propone en este posgrado oficial no
parte de cero, sino que recoge la experiencia acumulada en la imparticién en ETEA - Facultad de Ciencias
Econémicas y Empresariales adscrita a la Universidad de Cérdoba de la Licenciatura de 2° ciclo en
Investigacion y Técnicas de Mercado, que comenzé su andadura en el curso 1996/97. Un numeroso cuadro
de profesores han ido especializdndose desde entonces en materias vinculadas al marketing que haran del
Posgrado que se propone un titulo de calidad; de otro modo este valioso capital humano se perderia en gran
parte debido, a como es sabido, la irremediable y préxima extincion de la titulacion actual en Investigacién y

Técnicas de Mercado (ITM), hueco que pretende llenar el Posgrado en marketing.

Por otro lado, durante estos anos la titulacion de ITM ha mantenido una demanda suficiente de
alumnos, incluida la eleccion por parte de alumnos del programa Erasmus de muchas de sus asignaturas,

siendo la pronta insercion laboral de sus egresados, una de las caracteristicas mas positivas de la misma.

El Posgrado en Marketing complementa la oferta generalista en estudios de grado de la Universidad
Loyola Andalucia al especializarse en una de las areas de indudable importancia en la empresa como es la

orientacion de la misma a sus mercados.

Orientacion de la propuesta.

El Master Universitario en Direccion de Marketing por la Universidad Loyola Andalucia tiene una

orientacion profesional.
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2.2. DESCRIPCION DE LOS PROCEDIMIENTOS DE CONSULTA INTERNOS Y EXTERNOS UTILIZADOS
PARA LA ELABORACION DEL PLAN DE ESTUDIOS

2.2.1. Procedimientos de consulta INTERNOS

Para la elaboracion del presente proyecto se constituyd en el mes de Mayo de 2011 la Comision
General de Planes de Estudio de Grado y Master de la Universidad Loyola Andalucia. La Comisién fue
nombrada por acuerdo del Patronato de la Universidad Loyola Andalucia en reunién celebrada el 20 de Mayo
de 2011 con la misién de fijar las directrices y criterios generales a seguir en la elaboracién de las memorias
de verificacién de los planes de estudio y de desplegar en cada proyecto los principios generales definidos en
la Memoria del Proyecto de la Universidad Loyola Andalucia presentado a la Junta de Andalucia en julio de

2011 y aquellos establecidos por el Patronato de la Universidad.
La composicién de la Comisién General de Planes fue la siguiente:

e Sr.D. lldefonso Camacho Larafa, Presidente de la Fundacion Loyola Andalucia.

e Excmo. Sr. Rector Magfco. D. Gabriel M. ® Pérez Alcala de la Universidad Loyola Andalucia.

e Sr. Secretario D. Pedro Pablo Pérez Herndndez, Secretario General de la Universidad Loyola
Andalucia.

e Sr.D. Francisco J. Martinez Estudillo, Jefe de Estudios de Universidad Loyola Andalucia.

e Sr. D. Carlos Garcia Alonso, Responsable del Servicio de Investigacién de la Universidad Loyola
Andalucia.

e Sr. D. Francisco J. Pérez Fresquet, Director de Loyola Leadership School.

e Sr.D. Julio Jiménez Escobar, miembro del Patronato de la Universidad Loyola Andalucia.

La Comision General de Planes elabord el Documento de Directrices Basicas de Planes de Estudio de
Grado y Master con los elementos transversales clave de cada proyecto (objetivos generales de formacion,
competencias generales y transversales, modelo pedagdgico, modelo lingUistico y estructura de los médulos
del plan de estudios). En su trabajo la Comisién analizd el conjunto de referentes externos del titulo que se
han citado anteriormente en orden a garantizar la adecuacién a criterios nacionales e internacionales, asi

como los referentes internos siguientes que merecen una mencion especial:

o Memoria del Proyecto de la Universidad Loyola Andalucia presentado a la Junta de Andalucia el 27 de
julio de 2011.
o Acuerdos del Patronato de la Universidad Loyola Andalucia en relacion a los titulos oficiales de Grado

y Master de la Universidad de la reunion celebrada el 20 de mayo de 2011.

° El documento Reflexiones de ldentidad y Misién ante los nuevos desafios universitarios, elaborado
en noviembre de 2007 por UNIJES (Universidad-Jesuitas) con objeto de revisar el cuadro de
titulaciones universitarias y redefinicién de sus curriculos académicos para la construccién del EEES

desde la perspectiva de la misién de sus centros.
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Posteriormente la Comisidon nombré las comisiones especificas de cada titulo de Méster y establecié
los mecanismos de coordinacién de los trabajos de elaboracion de las memorias de verificacion realizados por

cada una de las comisiones encargadas de cada plan de estudios.

La composicion de la Comisién del Plan de Estudios del Master en Direccion de Marketing fue la

siguiente:

=  Sra. Dna. Rosa Melero Bolanos

=  Sra. Dna. Belén Gutiérrez Villar.

Antes de comenzar a trabajar en el proyecto del Méaster Universitario en Direccion de Marketing, se
identificaron y analizaron el conjunto de referentes externos, descritos en el apartado anterior, con el fin de
garantizar una titulacién enmarcada segun criterios nacionales e internacionales. Ademas, se ha tenido en
cuenta el resultado del amplio trabajo llevado a cabo en los Ultimos anos en esta institucion para su
adaptacién al Marco de Bolonia y, en cuyo plan experimental, ha participado activamente todo el profesorado

de la Institucion.

La Comision ha trabajado de manera intensiva y ha mantenido varias reuniones conjuntas de trabajo y
deliberacion. Su primer cometido consistié en elaborar un primer borrador con los elementos clave del

proyecto -Justificacion del Titulo; Objetivo General; Mapa de competencias; Estructura del Méaster y Modulos.
El procedimiento interno es el que a continuacién se describe:

e FElaboracién, por parte de la Comisién especifica del Primer Borrador: Justificacion de la
titulacion; Objetivo General, Competencias Generales y Especificas; Propuesta de Estructura de

Master en Direccién de Marketing.

e Revisién del Primer Borrador por parte de la Comisién General de Planes. El resultado fue un

informe con valoraciones y sugerencias de mejora que se incorporaron a la propuesta.

e Presentacion y aprobacion por unanimidad, por parte la Comision General de Planes, de la
estructura del titulo de Master en Direccién de Marketing, con el reparto de créditos en materias
béasicas, obligatorias y optativas, practicas externas y trabajo fin de grado, asi como de los

maodulos que lo integran.

e El plan de estudios fue finalmente aprobado por la Comisiéon Permanente del patronato de la

Universidad Loyola Andalucia en su reunion celebrada el 27 de Marzo de 2012.

2.2.2. Procedimientos de consulta EXTERNOS.

El documento de Directrices Basicas de Planes de Estudio de Grado y Master elaborado por la
Comisién General de Planes fue sometido a la consideracién Consejo Universidad Sociedad de la Universidad

Loyola Andalucia cuya composicion es la siguiente:
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Presidente

- Sr. D. Felipe Benjumea Llorente, Presidente de Abengoa.

Secretario

- Sr. Secretario D. Pedro Pablo Pérez Herndndez, Secretario General de la Universidad Loyola

Andalucia.

Vocales

- Sr. D. Juan Antonio Carrillo Salcedo, Catedratico Emérito, Vicepresidente de la Fundacion
FocusAbengoa.

- Sr.D. José Dominguez Abascal, Secretario General Técnico de Abengoa.

- Sr. D. Antonio Hernandez Callejas, Presidente de Ebro Puleva, S.A.

- Sr. D. Santiago Herrero Ledn, Presidente de la CEA.

- Sr.D. José Joly Martinez de Salazar, Presidente del Grupo Joly.

- Sr. D. Ignacio OsborneCologéan, Consejero Delegado del Grupo Osborne.

- Sr.D. ? Ana M? Plaza Arregui, Directora Financiera de Microsoft.

- Sr. D. Antonio Pulido Gutiérrez, Presidente Ejecutivo de Cajasol.

- Sr. D. Antonio Vazquez Romero, Presidente de Iberia.

- Sr. D. Alvaro Ybarra Pacheco, Director de ABC Sevilla (Grupo Vocento).

Miembros natos

- Sr. D. Vicente Gonzalez Cano, Delegado Ejecutivo de la Fundacion ETEA para el Desarrollo y la

Cooperacion.

- Excmo. Sr. Rector Magfco. D. Gabriel M. # Pérez Alcala de la Universidad Loyola Andalucia.

- Sr.D. Fco. José Pérez Fresquet, Director Ejecutivo de Loyola LeadershipSchool.

Las reflexiones y sugerencias del Consejo Universidad Sociedad permitieron mejorar algunas de las

directrices fijadas por la Comisién General.

También han servido de referencia para la definicion de las competencias que deberia tener el

egresado del Master Universitario en Direccion de Marketing las recomendaciones realizadas por personas

del ambito empresarial pertenecientes a empresas de reconocido prestigio por su orientacién al mercado.

Entre ellas mencionamos Procter & Gamble, Hertz Espana, S.A., Stratesys Consulting y Ferrero Ibérica, S.A.

20 de julio de 2012
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10.- CALENDARIO DE IMPLANTACION

10.1.- CRONOGRAMA DE IMPLANTACION DE LA TITULACION

Master en Direccién de Marketing

La implantacion del plan de estudios de Master en Direccion de Marketing de la Universidad Loyola

Andalucia se iniciaré a partir del curso 2013-2014, siguiendo el cronograma gue a continuacion se indica:

28 de marzo de 2012

2013 - 2014

CURSOS

Curso 1°

mn
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Master en Direccién de Marketing

4. ACCESO Y ADMISION DE ESTUDIANTES

4.1.

SISTEMAS DE

LA UNIVERSIDAD Y LA TITULACION

Los potenciales estudiantes del Master Universitario en Direccién de Marketing (MDM) deberan
poseer, bien un titulo universitario oficial espanol (art. 16 del Real Decreto 1393/2007), bien un titulo expedido
por una institucién de educacion superior del EEES que faculte para el acceso a ensefanzas de Master (art.
16 del Real decreto 1393/2007). Asimismo, estudiantes con titulos universitarios procedentes de otros paises

fuera del marco del EEES, pueden acceder al MDM, una vez que su solicitud haya sido aprobada por los

INFORMACION PREVIA A LA MATRICULACION Y
PROCEDIMIENTOS ACCESIBLES DE ACOGIDA Y ORIENTACION DE LOS
ESTUDIANTES DE NUEVO INGRESO PARA FACILITAR SU INCORPORACION A

6érganos competentes de la Universidad Loyola Andalucia y por los Departamentos de la Universidad.

Sistema de informacién para los estudiantes potenciales del programa MDM en la Universidad

Loyola Andalucia

La Universidad Loyola Andalucia, a través de su Escuela de Postgrado Loyola Leadership School (en

adelante LLS) desarrollara a lo largo del afo las siguientes actividades para la informacién académica al

estudiante potencial del Master Universitario en Direccion de Marketing (MDM).

Actividad Dirigida a: Objetivos Lugar
Orientacion sobre competencias Centro de
ion Presentacion . . - . ;
Sesiones de Presentacio Estudiantes que cumplen | Orientacién sobre el Plan de Estudios, Estudios
del programa a el perfil de acceso metodologia y profesorado 0
estudiantes potenciales. P ‘ gayp ‘ tras
Orientacién salidas profesionales localidades
Informar sobre normas de acceso y
proceso de matriculacién
Orientacion sobre competencias
. . . Centro de
. . . . Orientacion sobre el Plan de Estudios, )
Sesiones de informacién | Estudiantes que cumplen ] estudios,
e . ) profesorado, metodologias )
académica personalizada el perfil de acceso i ) ) ) teléfono, correo
Orientacion sobre salidas profesionales postal, etc.
Orientacion sobre la realizacion del
Trabajo fin de Master y posible desarrollo
de una Tesis Doctoral
Propiciar un contacto directo y real con el
Estudiantes que cumplen | mundo universitario Centro de
i . . . estudios
Jornada de Puertas | el perfil de acceso. Padres Orientacion sobre competencias
Abiertas y tutores de estudiantes Orientacic b | blan d tudi Otras
. rientacion r n i ;
potenciales entacion sobre el plan de estudios localidades

Orientacion sobre salidas profesionales

29 de marzo de 2012

Tabla 1. Actividades de Informacion Académica. Fuente: Elaboracion Propia.
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Para la informacion a los potenciales estudiantes del programa MDM por la Universidad Loyola

Andalucia se utilizan los siguientes instrumentos:
1. Carta de presentacion a los estudiantes que van a finalizar su formacion de Grado

La Escuela de Postgrado LOYOLA Leadership School de la Universidad Loyola Andalucia presentara a
los estudiantes de la Universidad Loyola Andalucia la oferta de programas Master de forma general, asi como
el Master Universitario en Direccién de Marketing (MDM) por la Universidad Loyola Andalucia, de modo

particular.

2. Informacion a través de la pagina Web de la Universidad Loyola Andalucia y difusion

mediante medios de comunicacion de masas

La pagina web de la Escuela de Postgrado LOYOLA Leadership School de la Universidad Loyola

Andalucia (www.loyolals.es) ofrecerd puntual y actualizada informacién académica sobre el Master

Universitario en Direccion de Marketing (MDM). Asimismo, se incluiran todas las noticias relevantes que éste
genere, asi como la produccién cientifica y eventos generados o participados por su profesorado y/o su

alumnado.

La difusion del Master Universitario en Direcciéon de Marketing (MDM) incluird la publicidad en

medios convencionales de distinto ambito.

Por ultimo, se utilizara la extensa red de intercambios académicos y los contactos con asociaciones,

organismos, empresas, etc. para difundir la informacion académica.

En todos los casos la informacion necesariamente incluira:

= Plazos para solicitud de preinscripcion y matricula

= Reégimen de admisién y permanencia

=  Procedimientos de matricula.

®  Ayudas econdomicas al estudio.

=  |diomas en los que se imparten las diferentes materias.

= Actividades extraacadémicas.

®  QOportunidades de formacién complementaria.

=  Servicio de alojamiento.

®  Lineas de investigacién de ETEA y proyectos de |+D+i en este &mbito.

®  Produccion cientifica relacionada con el Master en general.

29 de marzo de 2012 2/3
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3. Informacion personalizada desde la Escuela de Postgrado LOYOLA Leadership School

Desde la Escuela de Postgrado Loyola Leadership School de la Universidad Loyola Andalucia se

atenderan las solicitudes de informacién que formulen los estudiantes potenciales.

El procedimiento de actuacion consistird en la toma de datos de la persona interesada para hacerle
llegar un dossier informativo posteriormente sobre las caracteristicas del programa y el proceso de admisién
y permanencia. En caso de dudas la Escuela de Postgrado Loyola Leadership School orientarad a la persona

interesada en cualquier aclaracién que necesite.

La Escuela de Postgrado Loyola Leadership School serad el servicio responsable de ponerse en
contacto con el estudiante potencial, una vez que se conozca si relne los requisitos para cursar el MDM (ver

apartado 4.2.), para informarle del proceso de admision y matricula y prestarle ayuda en caso de necesitarlo.

En las situaciones en las que el estudiante necesite un proceso previo para determinar si su titulacién
(Grado, Ingenieria u otros) es la adecuada para ser admitido en el MDM, la Escuela de Postgrado Loyola

Leadership School le informara del proceso de admision.

Una vez finalizado el proceso de admisién, se confeccionard una estadistica para realizar las

oportunas comparaciones con cursos anteriores.

4. Jornadas de Puertas Abiertas (JPA)

En la Jornada de Puertas Abiertas de la Universidad Loyola Andalucia en general y de la Escuela de Postgrado

en particular se recibird y orientard, entre otros, a los potenciales estudiantes de Posgrado.

Las visitas al Centro y la informacién durante esta jornada se realizan de forma personalizada.
Ademads, se organizan presentaciones, diferenciadas para cada una de las titulaciones, sobre el Centro vy los
estudios que pueden cursarse. Las personas interesadas cuentan con un guia que les acompana durante su

estancia en el Centro.

29 de marzo de 2012 3/3
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5. PLANIFICACION DE LAS ENSENANZAS

Master en Direccién de Marketing

5.1. ESTRUCTURA DE LAS ENSENANZAS. EXPLICACION GENERAL DE LA PLANIFICACION
DEL PLAN DE ESTUDIOS.

Distribucién del plan de estudios en créditos ECTS, por tipo de materia para los titulos de

Master.

Tipo de Materia Créditos
Obligatorias 48
Practicas externas 6
Trabajo Fin de Master 6
Créditos Totales 60

Tabla 5.1. Distribucion del plan de estudios en créditos ECTS por tipo de materia.

Estructura del plan de estudios: médulos y materias.

Moédulos

Materias

Asignaturas

ECTS

Conocimiento

Direccién y Gestion de Marketing

Fundamentos de Marketing

Planificacion y Control de Marketing

Branding

Comunicacioén integrada de Marketing

Logistica y distribucion

Psicosociologia del Consumo

Comportamiento del consumidor

Investigacion de Mercados

Metodologia de la investigacion comercial

Técnicas para el andlisis de datos

Ventas

Direccién de Ventas

Marketing Digital integral

Marketing no empresarial

Marketing Social

Marketing Publico y Electoral

Habilidades

Desarrollo personal y habilidades
sociales

Negociacién

NININININ| AR INDINIDN] P>

Como hablar en publico y ante los medios
de comunicacién

Técnicas eficaces de presentacion y de
comunicacion escrita

Creatividad

Redes Sociales

Valores

Etica de las profesiones

Etica y Responsabilidad Social en
Marketing

Anélisis de la realidad

Insercion laboral

Practicas

Practicas

Trabajo fin de Master

Trabajo fin de Master

Tabla 5.2. Estructura del plan de estudios: mdédulos y materias.
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Distribuciéon temporal de asignaturas por cursos y semestres.

Master en Direccién de Marketing

PRIMER CURSO
ASIGNATURA CARACTER | CTOS. | ASIGNATURA CARACTER | CTOS.
Fundamentos de Marketing Oblig 2 Logistica y Distribucion Oblig 2
Planificacion y Control de Marketing Oblig 4 Direccién de Ventas Oblig 2
Comportamiento del Consumidor Oblig 4 Negociacién Oblig 2
Técnicas Eficaces de presentacion y de Oblig 2 Marketing Digital integral Oblig 2
comunicacion escrita
Metodo!og|a de la Investigacion Oblig 4 Técnicas para el andlisis de datos Oblig 4
Comercial
Creatividad Oblig 2 Anélisis de la realidad Oblig 2
Branding Oblig 2 Marketing Social Oblig 2
Comunicacién integrada de Marketing Oblig 2 Marketing Publico y Electoral Oblig 2
Redes Sociales Oblig 2 Practicas Externas Oblig 6
Com_o hablar en pL.Jb“C.C,) y ante los Oblig 2 Proyecto fin de Master Oblig 6
medios de comunicacion
Etica y Responsabilidad Social en )
Marketing Oblig 4
Total 30 Total 30

Tabla 5.3. Distribucion temporal de asignaturas por cursos y semestres.

a) Caracteristicas generales de la planificacién expuesta.

De acuerdo con el art. 12.2 del R.D. 1393/2007, el plan de estudios del Master en Direccién de

Marketing tiene un total de 60 créditos europeos ECTS distribuidos en dos semestres. Con caracter general,

cada semestre se compone de 30 créditos, que incluyen toda la formacion tedrica y practica que el alumnado

debe adquirir.

Las asignaturas se han agrupado en los siguientes modulos:

« Conocimiento
+ Habilidades
* Valores

* Insercién laboral

Los moédulos, materias y asignaturas que componen el Méaster son una propuesta coherente que

garantiza la adquisicién de las competencias indicadas para el titulo.

La distribucién de estos modulos no es secuencial, sino que van desarrollandose simultdneamente,

excepto el maédulo de Insercion laboral que se desarrolla integramente en el segundo semestre. Este médulo

prepara al alumno para su incorporacién al mercado laboral a través de las asignaturas de Practicas (6

créditos) y el Trabajo de Fin de Master (6 créditos).
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b) Practicas

Las practicas persiguen como objetivo general integrar al estudiante en un contexto de aprendizaje
situado en campos reales relacionados con la practica del rol profesional a desempenar. Con ello se trata de
posibilitarle la adquisicion de los conocimientos, informacién, habilidades y competencias necesarias para el

ejercicio profesional en un determinado ambito del mercado laboral.

Objetivos de las practicas
Los objetivos que se pretenden son los siguientes:

e Situar en un marco real los contenidos recibidos durante el desarrollo del curriculum en la
Universidad.

e Familiarizarse con funciones y tareas concretas de un area en el entorno de un contexto laboral.

e Facilitar que el estudiante realice sintesis entre los contenidos trabajados en la universidad y la
aplicacién en la organizacion.

e Fomentar la observacién y el anélisis critico en un &mbito limitado y concreto.

» Poner en practica actividades de colaboracion y de trabajo en equipo con otros profesionales.

* Impulsar actividades de auto evaluacion en el contexto de actividades laborales.

e Darse cuenta de los comportamientos que suponen carga ética y entrenar los principios

recomendados en la carrera.

Elementos basicos de las practicas

Los elementos bésicos de las practicas son: el estudiante, la entidad colaboradora, representada por

un Tutor Profesional y la Universidad, representada por un Tutor Académico.

Los estudiantes son el principal elemento. Las practicas tiene sentido en funcién de que contrasten
los contenidos recibidos durante la carrera y desarrollen competencias propias del correspondiente perfil

profesional.

La entidad colaboradora u organizacién participa proporcionando un campo de accion real y unos
Tutores Profesionales, que supervisaran el trabajo del estudiante, le apoyaran y orientardn con un mayor

realismo en su integracion en el mudo del trabajo.

La Universidad interviene a través del Servicio de Empleabilidad y Emprendimiento y mas

inmediatamente con el Tutor Académico asignado.

c) Trabajo fin de Master

Atendiendo al art. 12.7 del Real Decreto 1393/2007 en el que se establece que el Trabajo de Fin de
Master deberd realizarse en la fase final del plan de estudios y estar orientado a la evaluacion de las
competencias asociadas al titulo, se han establecido las siguientes condiciones para defender el Trabajo de

Fin de Master, el estudiante debe haber superado el 100% del resto de los créditos del Méster.
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Orientacion del trabajo fin de Master

El alumno realizard una aplicacién practica de los conocimientos adquiridos a través de las distintas

materias y/o de las préacticas realizadas.

Convocatorias de examen

Habra dos convocatorias de examen para los alumnos matriculados en cada curso académico.

Tribunal de examen del trabajo fin de Master

En cada curso académico actuard un Unico tribunal para las dos convocatorias, que serd nombrado

por la Comision Académica del Méster.

El tribunal estara compuesto por tres miembros: un presidente y dos vocales, con sus
correspondientes suplentes, que actuardn como titulares por renuncia o imposibilidad de actuaciéon de los
mismos. Actuard como presidente el/la directora/a académico/a del Méaster y como vocales, un/a profesor/a
del Méaster (que en ningln caso podré ser el tutor/a del trabajo a evaluar), y un representante del mundo

empresarial del @mbito en el que se inserta el Master.

Presentacion del trabajo fin de Master

El trabajo se presentard antes de la fecha que se indique en la Secretaria de la Escuela de Postgrado
Loyola Leadersip School. Para la presentacién se seguirdn estrictamente las normas que aparecen en la
pagina web de Loyola Leadership School. Se entregaran 4 ejemplares, tres de ellos en papel y el cuarto en
formato electrénico (CD rom). En la solicitud de defensa, el alumnado incluird su autorizacion a la Universidad

para la difusion del trabajo a texto completo.

Para su entrega, el trabajo necesitard la firma de el/la tutor/a autorizando la defensa y el informe

correspondiente.

La Direccion Académica del Master enviara los ejemplares en papel a los miembros del tribunal y el
electrénico sera depositara en la Biblioteca de la Universidad.

Exposicion publica del trabajo fin de Master

El alumnado vy el tribunal serédn convocados por la Direccién Académica del Master en los plazos que

se establezcan a acto publico para la exposicién y evaluacion del trabajo.

Cada miembro del tribunal podrd formular cuestiones y consideraciones al estudiante en el debate

publico, que tendra lugar inmediatamente después de la exposicion.

Evaluacion del trabajo fin de Master

El tribunal, una vez realizadas las exposiciones de los estudiantes y tenido en cuenta el debate
posterior (si ha lugar), otorgard una calificacion numérica en la escala del 0 al 10, con expresién de un

decimal, a la que podra anadir la correspondiente calificacién cualitativa.
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Calificacion numérica Calificacion cualitativa
0.0-49 Suspenso
50-6.9 Aprobado
7.0-8.9 Notable
9.0-9.9 Sobresaliente

10.0 Matricula de Honor

d)  Acreditacién de segundo idioma.

Para poder obtener el titulo de Master el alumnado debera acreditar como minimo el nivel B2 (o
equivalente) en una lengua extranjera, preferiblemente inglés. Para su acreditacion, la Universidad Loyola
Andalucia ofrecerd cursos de formacién permanente a través de su centro School of Language, Culture and

Communication.
e) Competencias y médulos.

Las tablas siguientes muestran la coherencia del plan de estudios propuesto y la adecuada vy

equilibrada presencia de todas las competencias en los médulos propuestos.

Mapas de competencias y médulos.

MODULOS OBLIGATORIOS
Direccion U]
Zo Desarrollo e N Marketing o Fin
Etica de las y Gestion . .. | Investigaci6 o
. personal y Psicosociologi Venta no Practica de
Profesione L de nde . a
habilidade - a del consumo s empresaria S Master
s . Marketin Mercados
s sociales |
9
CB1 X X X X X X
CB2 X X X
COMPETENCIAS
BASICAS cBs X X X X
CB4 X X
CB5 X X X X
CG1 X X X X X X X
CG2 X X X X
CG3 X X X X X
CG4 X X X X
COMPETENCIAS CG5
GENERALES X
CG6 X X X X
CG7 X X X X X
CG8 X X
CGY X X X
COMPETENCIAS
TRANSVERSALE CT X
S
CE1 X X X X
CE2 X X X
COMPETENCIAS CE3 X X N X
ESPECIFICAS
CE4 X X X X
CE5 X X
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MODULOS OBLIGATORIOS
Direccion UE2E]
. Desarrollo L L Marketing o Fin
Etica de las y Gestion . .. | Investigaci6 o
- personal y Psicosociologi Venta no Practica de
Profesione L de nde . ,
habilidade . a del consumo s empresaria s Master
s . Marketin Mercados
s sociales g |
CE6 X
CE7 X
CE8 X
CE9 X X X X X
CE1 X X X X
0

Tabla 5.4. Competencias basicas, generales, transversales y especificas a las que contribuyen cada uno de los médulos y materias

f) Consideraciones generales sobre el crédito ECTS, actividades formativas, metodologias

docentes, evaluacién y estructura de coordinacion.

La descripcion de las actividades formativas, la estimacion de la dedicacion en créditos ECTS vy la
informacién sobre la evaluacién esta basada en algunos supuestos y estimaciones que deben tenerse en
cuenta para una correcta interpretacion de los mismos. Estos supuestos y consideraciones los resumimos a

continuacion.

Créditos ECTS

Considerando que el numero de horas por crédito ECTS es de 25 (Real Decreto 1125/2003), cada
curso consta de 60 ECTS (1.500 horas de trabajo del estudiante) con una duracién de 36 semanas a tiempo
completo y se divide en dos semestres normalmente de 30 créditos ECTS con una duracién de 18 semanas.
Por tanto, corresponde, aproximadamente a 1,67 ECTS por semana, esto es, aproximadamente 40 horas de

trabajo personal.

Atendiendo a las recomendaciones de las Universidades con experiencia en ensehanza adaptada al
Espacio Europeo de Educacion Superior (EEES), la carga docente de caracter presencial en cada una de las
materias no debera superar el 40% del total de horas de aprendizaje comprendidas en cada crédito ECTS.
Esta limitacion situa el maximo de horas de cardcter presencial en 10 horas por crédito, correspondiendo asi
el minimo de horas de trabajo personal a 15 por cada crédito ECTS. Por otra parte, para cada crédito ECTS se
establece un minimo de 7 horas de actividad presencial minima, que corresponde a un maximo de 18 horas
de trabajo auténomo del estudiante por crédito. Estos parametros generales no seran aplicables al Trabajo de

Fin de Master ni a las Practicas por su caracter especial.

Actividades Formativas

La actividad del alumnado definida en créditos ECTS en los titulos de Master lleva consigo una
exigencia de trabajo personal del estudiante que ha de estar bien definida, planificada y supervisada por el
profesorado a través de seminarios y tutorias. En contrapartida, es proporcionalmente menor la presencia del

alumnado en clases impartidas en grupos numerosos y exige una mayor participacién en tutorias en grupos
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reducidos o en tutorfas individualizadas asi como en grupos de trabajo de pocos estudiantes con un

seguimiento mas personalizado.

Las actividades de carécter presencial se reduce en el segundo semestre, aumentando el tiempo de
trabajo auténomo del alumnado. De esta forma el sistema es progresivo, hacia el aprendizaje personal, dando
mas peso a la actividad presencial en el primer semestre. A medida que el estudiante va progresando, puede
ser mas autdbnomo en su trabajo, la intervencion directa del profesorado es de distinta naturaleza, el sistema
de ensenanza-aprendizaje ECTS se ha ido asimilando y por tanto el tiempo asignado a las actividades

presenciales puede disminuir.

Una gran parte del volumen de trabajo total del alumnado en una asignatura (nunca menor del 60%),
corresponde al trabajo individual o en grupo que el estudiante se compromete a realizar sin la presencia del
profesorado. En estas horas de trabajo se incluyen todas las actividades necesarias para la asimilacion de las

materias correspondientes a cada asignatura.

Relacion de las Actividades Formativas

1. Exposiciones del profesor en clases tedrico-expositivas.

Resolucion de ejercicios de ensayo y practica de los conocimientos previamente adquiridos.
Resoluciéon de problemas y andlisis de casos.

Realizacién de trabajos grupales o individuales

Lectura y andlisis de documentos y materiales

Elaboracion, presentacion y evaluacion de una memoria o trabajo de profundizacion.

N o o bk~ N

Estudio personal a partir de material recopilado y de las actividades realizadas dentro del aula, para

conseguir un aprendizaje autbnomo vy significativo.

8. Tutorias y seguimiento.

9. Asistencia y participacion en conferencias, charlas y debates.

10.Estancias en empresa desarrollando funciones vy tareas.

11.Elaboracion del informe semanal y/o o memoria de practicas.

12.Tutorfas universitarias de seguimiento de las actividades desarrolladas en la empresa y de la
realizacion de la memoria de practicas.

13.Desarrollo del Trabajo Fin de Méster y redaccién de la memoria del proyecto.

14. Tutoria de Seguimiento del Trabajo Fin de Master

Metodologias Docentes

Con respecto a la Metodologia de Ensenanza y Aprendizaje, las anteriores actividades formativas se
desarrollaran desde una metodologia participativa y aplicada que se centra en el trabajo del estudiante
(presencial y no presencial/individual y grupal). Las clases tedricas-expositivas, los seminarios o talleres, las
clases practicas, las tutorias académicas, el estudio y trabajo autdbnomo y el grupal son las maneras de

organizar los procesos de ensehanza y aprendizaje de las materias.
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Para cada materia se han seleccionado aquellas actividades formativas que més se adeculen a los
contenidos y competencias que se hayan de adquirir. Esta informacion esta reflejada en las fichas por materia

contenidas en esta memoria de verificacion.

Leccion magistral (Clases tedricas-expositivas)

Descripcién: Presentacion en el aula de los conceptos fundamentales y desarrollo de los contenidos

propuestos.

Propdsito: Transmitir los contenidos de la materia motivando al alumnado a la reflexion y a la

mentalidad critica, facilitdndole el descubrimiento de las relaciones entre diversos conceptos.

Actividades précticas (Clases practicas)

Descripcién: Actividades a través de las cuales se pretende mostrar al alumnado cémo debe actuar a
partir de la aplicacion de los conocimientos adquiridos. Realizacion de diferentes pruebas para la verificacion
de la adquisicion tanto de conocimientos tedricos como practicos vy la adquisicién de competencias basicas,

generales y especificas.

Propdsito: Desarrollo en el alumnado de las habilidades instrumentales de la materia. Realizacién de
diferentes pruebas para la verificacién de la adquisicién tanto de conocimientos teéricos como préacticos vy la

adquisicion de competencias bésicas, generales y especificas.

Seminarios o talleres

Descripcién: Modalidad organizativa de los procesos de ensefanza y aprendizaje donde tratar en

profundidad una teméatica relacionada con la materia.
Propésito: Desarrollo en el alumnado de las competencias cognitivas y procedimentales de la materia.

Actividades individuales (Estudio y trabajo auténomo)

Descripcién: 1) Actividades (guiadas y no guiadas) propuestas por el profesor para profundizar en
aspectos concretos de la materia para que el estudiante avance en la adquisicion de conocimientos y
procedimientos de la materia, 2) Estudio individualizado de los contenidos de la materia, 3) Actividades

evaluativas (informes, exdmenes,...), 4) Actividades de lectura de textos y/o su ilustraciéon guiada por un caso.

Propdsito: Favorecer en el estudiante la capacidad para autorregular su aprendizaje, planificandolo,
evaluandolo y adecuandolo a sus especiales condiciones e intereses. Actividades de lectura de textos y/o su

ilustracion guiada por un caso.

Actividades grupales (Estudio y trabajo en grupo)

Descripcién: Actividades (guiadas y no guiadas) propuestas por el profesor para profundizar en grupo
en aspectos concretos de la materia.

Propésito: Favorecer en los estudiantes la generacién e intercambio de ideas, la identificaciéon y
analisis de diferentes puntos de vista sobre una tematica, la transferencia de conocimiento y su valoracion

critica.
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Tutorias académicas

Descripcién: manera de organizar los procesos de ensefanza y aprendizaje que se basa en la
interaccion entre el estudiante y el profesorado (tutorias presenciales y on-line, individuales o grupales

dirigidas a la supervision y seguimiento del trabajo).

Propdsito: 1) Orientar el trabajo auténomo y grupal del alumnado, 2) profundizar en distintos aspectos
de la materia y 3) orientar la formaciéon académica-integral del estudiante. Tutorias presenciales y on-line,

individuales o grupales dirigidas a la supervision y seguimiento del trabajo.
Sistemas de Evaluacion

Con caracter general, se identifican las siguientes metodologias de evaluaciéon que serén adaptadas a
los contenidos de cada una de las materias. 1) Evaluacion continua, puede comprender la participacion,
pruebas de autocontrol, ejercicios, dinamicas en el aula, pequenos casos practicos, etc.; 2) Presentacién de
trabajos transversales: la especializacion de este Master requiere que ciertos aspectos se aborden
conjuntamente desde diferentes materias, por lo que se prevé la realizacién de trabajos comunes; 3) Examen

final que corresponde a la evaluacién tradicional de conocimientos tedricos y/o préacticos.

Moédulos Método de evaluacion Ponderacion%

Evaluacion continua 30%-100%

Asignaturas
Examen final 0%-70%

Evaluacion memoria por tutor 50%-60%

académico
Practicas Evaluacion por tutor empresa 40%-50%
Autoevaluacion estudiante 0%-10%

Evaluacion de contenidos y

Trabajo fin de Master ST
exposicién publica

100%

Tabla 5.5. Porcentaje de Examenes y Evaluacion Continua en Calificacion Final.

El aprendizaje a través de los créditos ECTS se ajusta a una evaluacién continuada que debe
contribuir de forma decisiva a estimular al alumnado a seguir el proceso y a involucrarse mas en su propia
formacion. La evaluacion debe servir para verificar que el estudiante ha asimilado los conocimientos béasicos
que se le han transmitido y adquirido las competencias generales y especificas del titulo. En este sentido, en
el Master, el examen escrito es una herramienta eficaz. Pero la evaluacion también debe ser el instrumento
de comprobacién de que el estudiante ha adquirido las competencias préacticas del titulo. Por ello, es
recomendable, que, ademdas del examen escrito o como alternativa al mismo, se utilicen métodos de
evaluacion distintos (exposiciones orales preparadas de antemano, exposiciones realizadas por los
estudiantes en clase, manejo préactico de bibliografia, uso de ordenador, trabajo en equipo...) que permitan

valorar si el estudiante ha adquirido las competencias del titulo.

Métodos de evaluacién

1. Pruebas objetivas y pruebas escritas de resolucién de ejercicios y problemas realizadas durante el

periodo lectivo.
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2. Pruebas objetivas y pruebas escritas de resolucion de cuestiones teodricas, ejercicios y problemas
al final del periodo lectivo.

3. Evaluacion por parte del Tutor/a Profesional del trabajo desarrollado en las préacticas, teniendo en
cuenta la implicacion y motivacién en el trabajo, la proactividad, la contribucién, la capacidad para
adaptarse y su comportamiento ético y deontolégico.

4. Autoevaluacion del estudiante sobre su desempeno.

Evaluacion del informe semanal y/o de la memoria de practicas evaluado por el Tutor/a Académico
asignado/a.

6. Evaluacion por el tribunal del Trabajo Fin de Master.

Para cada materia se han seleccionado aquellas actividades de evaluacion que méas se adecuan a los
contenidos y competencias que se han de adquirir. Esta informacion esté reflejada en las fichas por materia

contenidas en esta memoria de verificacion.

Para la evaluacién de las competencias genéricas se seguird el modelo de evaluacion propuesto por
Aurelio Villa y Manuel Poblete (dir.) (2007) Aprendizaje basado en competencias: una propuesta para la

evaluacion de competencias genéricas”. Ediciones Mensajero.

Estructura de coordinacion de las actividades formativas

En el Master Universitario en Direccion de Marketing (MDM) esté previsto establecer un sistema de

coordinacion.

Para garantizar el cumplimiento de los objetivos formativos expresados en la planificacion de las
ensefnanzas del Méster, la adquisicién de las competencias transversales y especificas explicitadas en las
diferentes asignaturas y la necesaria coordinacion de las ensefnanzas, actuard la Comisién Académica del
Master, que tendra en cuenta los datos y sugerencias proporcionados por el trabajo de la Comision de
Garantia de Calidad del Titulo. Entre otros, los criterios de coordinacién deberdn centrarse en aspectos tales
como la seleccion de competencias semejantes, la distribucién temporal de actividades, el contenido de
dichos trabajos y/o actividades, el desarrollo de actividades compartidas, los criterios y los instrumentos de

evaluacion comunes, etc.

Para llevar a cabo la tarea de coordinacién, la Comisién Académica hara un seguimiento continuo del
desarrollo académico del Master por medio de consultas a los estudiantes y reuniones con el profesorado.
Tanto al inicio, como a la terminacién de cada curso académico se realizard una reunién conjunta de todo el
profesorado responsable de las asignaturas, donde se analizaran y planificarén el desarrollo de las ensefanzas
y se adoptardn cuantas medidas de coordinacion sean necesarias para la consecucion de los objetivos

planteados.
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g) Seis ejes esenciales de la formacién en los Master de la Universidad Loyola Andalucia.

Finalmente, y desde esta perspectiva pedagdgica y didactica, sefalamos los ejes esenciales que

caracterizan la formacién en la Universidad Loyola Andalucia y orientan todo el proceso formativo:

Formacién personalizada. La formacién se centra en el individuo. Para ello, se ha determinado una

ratio estudiantes/claustro adecuado en grupos de tamano reducido con itinerarios y procedimientos
pedagdgicos que se adaptan a las diversas formas de aprendizaje entre otras actuaciones. Ademas se han
disenado procesos de orientacién y acompanamiento personalizados: orientacién durante el proceso de
matriculacién, orientacién para la adaptacion del alumnado de nuevo ingreso, orientacion sobre intercambios
culturales, orientacion sobre las practicas en empresas y orientacién laboral. De tal forma que el estudiante

encuentre asesoramiento en todas las facetas de su vida universitaria.

Formacién humana y con humanidades. La ensefanza universitaria no puede ser sélo una formacion

especializada y técnica, ha de "imprimir caracter” y ha de dotar también a los estudiantes de valores que
hagan de ellos personas maduras, cultas y responsables. Para todos los Méster de la Universidad Loyola
Andalucia se establecen como asignaturas comunes, la asignatura de Etica Profesional que aportara al
estudiante la clave de compresion ética de toda la actividad profesional en la que se forma y de la misma

condicion de ciudadano responsable.

Formacién para un _mundo tecnolégico. Las nuevas tecnologias son una realidad cotidiana en el

mundo moderno. Este hecho es una oportunidad para explorar nuevos sistemas de formacion (plataforma
Moodle), de relaciéon e interaccioén (plataforma web y sistema de redes). Estd formacion estéd integrada en las

metodologias utilizadas para la docencia de las asignaturas del Méster.

Formacién para la indagacién, la investigacién y la innovacién. Para la formacién de nuestros

estudiantes, se considera mas importante que el acumulo de conocimientos, la capacidad para usar aquellos
que se necesitan para la consecucion de los objetivos, asi como de generar nuevos conocimientos. Por ello,
la Universidad Loyola Andalucia ha establecido en los programas Master diferentes asignaturas relacionadas

con la innovacion vy la creatividad.

Formacién para un mundo global y diverso. La preparacién para vivir en el mundo globalizado del siglo

XXI ha de realizarse en una atmosfera internacional que se consigue ofreciendo formacién especifica y
actividades en inglés, internacionalizaciéon de la comunidad universitaria, desarrollo de postgrados en

colaboracién con universidades extranjeras.

Formacién para el empleo v el emprendimiento. La formacion de nuestros estudiantes se completa

con una orientacién para el empleo y el emprendimiento adecuada para cada nivel y adaptada a cada titulo,
incluyendo practicas de empresa y la orientacién profesional de los futuros egresados.
h) Modalidad elegida para incluir la informacién del plan de estudios en la plataforma.

La descripcion detallada de las competencias, resultados de aprendizaje, metodologias docentes y

sistemas de evaluacién del plan de estudios se ha estructurado en moédulos y materias/asignaturas.
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6.1. PERSONAL ACADEMICO DISPONIBLE

La Universidad Loyola Andalucia es una Universidad que nace. Por eso, necesariamente, serd una
Universidad joven, lo que implica un reto importante: el de allegar, en el menor tiempo posible, unos recursos
humanos, un capital humano que sitle a la Universidad en lo que pretende ser. Para ello, la Universidad,
ademas de potenciar el talento del que ya dispone en el personal de ETEA, necesita atraer talento y formar
talento. Este reto es posible superarlo, en el mundo globalizado en el que vivimos, porque es posible atraer a

un proyecto como este talento ya formado, al tiempo que se invierte en la formacién de nuevo talento.

Para el célculo de la plantilla de profesorado hemos tenido en cuenta los requisitos legales recogidos
tanto en la Ley Organica 4/2007, de 12 de abril, por la que se modifica la Ley Organica 15/2001, de 21 de
diciembre, de Universidades asi como los de la Ley 15/2003, Andaluza de Universidades y su posterior

modificacion recogida en la Ley 12/2011 de 16 de diciembre.

En esta Ley 12/2011 Andaluza de Universidades se reconoce la Universidad Loyola Andalucia,
promovida por la Fundacion Universidad Loyola Andalucia, como universidad privada del sistema universitario

andaluz con personalidad juridica propia y forma juridica de fundacién privada.

En el proyecto de Universidad presentado a la Junta de Andalucia en Julio de 2010 y posteriormente
aprobado en el pleno del Parlamento de Andalucia de 23 de Noviembre de 2011, se establece el compromiso
de la Fundaciéon Universidad Loyola Andalucia de incorporar en los préximos anos al personal académico
necesario.

6.1.1. Nuamero total de profesores disponibles para el titulo.

El niumero total de profesores disponibles para el titulo es 14, de los cuales 4 son mujeres (29%), y
10 son hombres (71%).

6.1.2. Porcentaje del total de profesorado que son “Doctores”.
De los 14 profesores disponibles, 10 son doctores (71 %).

Categorias Académicas.

Categoria Posible equivalencia en Numero de Numero de profesores con
Universidades Publicas personal Evaluacion positiva
disponible (Aneca o Agae)
Profesor/a Titular de area CU/Tu 5 1
Profesor/a Titular TU 3 2
Profesor/a Adjunto/a Asociado 6 -
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6.1.3. Profesorado disponible segin area de conocimiento.

Master en Direccién de Marketing

Areas de Conocimiento

Namero

Comercializacién e Investigacion de Mercados

12

Filosofia Moral

1

Métodos cuantitativos

1

14

6.1.4. Nuamero total de personal académico a Tiempo Completo y porcentaje de dedicacién al titulo.

Cantidad Porcentaje de dedicacion al titulo
(sobre el total contratado)
10 < 25%
2 25-50%

6.1.5. Numero total de personal académico a Tiempo Parcial (horas/semana) y porcentaje de

dedicacién al titulo.

Cantidad Horas / Semana Porcentaje de dedicacion al titulo
(sobre el total contratado)
2 5 25-50%

6.1.6. Experiencia Docente. Se puede aportar esta informacién agrupada en intervalos.

Aios de Ambito Cantidad Porcentaje
experiencia
docente
Entre 1y 5 afnos Grado - Postgrado 2 14%
Entre 6y 10 afos Grado - Postgrado 1 7%
Entre 11y 20 afos Grado - Postgrado 4 29%
Mas de 20 ahos Grado - Postgrado 7 50%

6.1.7. Experiencia Investigadora y acreditacion en tramos de investigacion reconocidos si los tuviera

o categoria investigadora (definir las categorias). Se puede aportar esta informacién agrupada en

intervalos.

Area de conocimiento Anos de experiencia Ambito Cantidad Porcentaje sobre el total de
investigadora profesorado del Master

Entre 11 y 20 afos Grado- 3 21%
Comercializacion e Postgrado

Investigacion de Mercados Mas de 20 afios Grado- 6 43%
Postgrado

. . Més de 20 afios Grado- 1 7%

Filosofia Moral

Postgrado

20 de julio de 2012
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Area de conocimiento Anos de experiencia Ambito Cantidad Porcentaje sobre el total de
investigadora profesorado del Master
A A _ [}
Métodos Cuantitativos Mas de 20 afios Grado ! 7%
Postgrado

Con independencia de los grupos de investigacion de la Universidad Loyola Andalucia, en la Facultad
actualmente existen dos grupos PAIl de investigacion. Asimismo, numerosos miembros del profesorado del

Centro forman parte de grupos PAI de otras universidades andaluzas.

Experiencia Investigadora

El personal docente de la Universidad Loyola Andalucia ha realizado una intensa labor investigadora
desde su fundacion, hace mas de 40 anos. La generalizacion de la actividad de investigacion se

instrumentaliza en la adscripcion de los docentes a grupos de investigacion del Plan Andaluz de Investigacion.

En 1988 se crea el grupo de Estudios Rurales, en el que se integran desde su creacién, 11 docentes,

incorporandose 4 mas en 2004.

En 1990 se crea el grupo de Estudios Cooperativos y Gestién de Entidades no lucrativas, con 7

docentes desde esa fecha y uno mas desde 2004.

En 1991 se crea el grupo de Estudios Empresariales, con 12 integrantes desde su creacion, y la

incorporacion de tres mas en 2004.

En 2003 se crea el grupo de La Informacion en la Mejora de la Competitividad de la Empresa, con 14

miembros desde esa fecha.

En 2008 se crearon los nuevos grupos prioritarios de de investigacion de ETEA con un total de 24
docentes. En la convocatoria de 2009 se incorporardn, como minimo, tres nuevos grupos prioritarios con

financiacion interna, alcanzandose un minimo de 34 profesores/as tanto a dedicacion exclusiva como parcial.

En la actualidad la Universidad Loyola Andalucia cuenta con un total de 30 investigadores/as, el 60%
del personal docente a tiempo completo, con una trayectoria superior a los 15 anos. El 40% restante tiene

entre 4 y 5 anos de actividad investigadora.

Garantias de factibilidad

A continuacién se incorpora un breve resumen de las principales publicaciones relacionadas con el
plan de estudios del Méster, realizadas por el profesorado de la Universidad y personal colaborador. Todos
ellos son profesores/as-investigadores/as Sénior con amplia experiencia docente e investigadora vy
participardn en la organizacion y en la docencia del Master Universitario en Direccién de Marketing por la

Universidad Loyola Andalucia.
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6.1.8. Grupos del Plan Andaluz de Investigacion, Desarrollo e Innovacién en Universidad Loyola

Andalucia.

Desde hace més de 24 ahos en ETEA y con la puesta en marcha de la Universidad Loyola Andalucia,
participamos de forma activa en los programas de Investigacion, Desarrollo e Innovaciéon (I+D+i) a nivel

Andaluz, Espafnol e Internacional. La investigacion cientifica en la Universidad Loyola Andalucia se articula a
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través del Plan Andaluz para la Investigacién, Desarrollo e Innovacién (PAIDI), actuando desde cuatro Grupos

de Investigacion (Grupos PAIl) valorados por la Consejeria de Innovacion de la Junta de Andalucia:

Afo de Creacion Identificacion Experiencia
Investigadora (afos)
Estudios Rurales
1988 SEJ416 24

Universidad Loyola Andalucia

Estudios Cooperativos y Gestion de
Entidades no Lucrativas 1990 SEJ148 22

Universidad Loyola Andalucia

Estudios Empresariales

. . . 1991 SEJ209 21
Universidad Loyola Andalucia
La Informacion en la Mejora de la
Competitividad de la Empresa 2003 SEJ425 9

Universidad Loyola Andalucia

6.1.9. Experiencia Profesional diferente a la académica o investigadora.

Ambito profesional Numero segun anos de experiencia profesional
Anos Numero
11a20 2
Empresa
Mas de 20 2

6.1.10. Justificacion de que se dispone de profesorado o profesionales adecuados para ejercer tutoria

de las practicas externas en empresas, administraciones piblicas, etc.

Presentacién del Servicio de Empleabilidad y Emprendimiento (Practicas Externas)

La gestion de las practicas externas se lleva a cabo a través del Servicio de Empleabilidad vy
Emprendimiento. Este coordina todos los procesos y actividades encaminadas al correcto desarrollo de
dichas précticas. Para ello cuenta con la plataforma informética GESTIEMPLEO desarrollada por la empresa
Infoempleo especialmente para universidades y centros universitarios que gestionan programas de practicas
y empleo. Las préacticas se regulan mediante las normativas legales existentes y el régimen interno que
complementa a los anteriores. Para el correcto funcionamiento y resultado de las mismas cada practica
realizada por nuestros estudiantes es evaluada tanto por el estudiante, el tutor externo de la empresa o

institucién y por el tutor interno de la ULA.

El S.E.E estd integrado por un equipo de cuatro personas; director del servicio, un gestor de
empresas, un gestor administrativo y una persona responsable de orientacion laboral. Ademas del equipo
humano, cuenta con instalaciones adecuadas para llevara a cabo su actividad estando situado en el drea de
servicios multiples y teniendo a su disposicidon de salas y despachos para llevar a cabo la gestién del

programa de practicas asi como las actividades formativas relacionadas a este.
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Para la promocion y maximo provecho del programa de practicas externas por parte de los

estudiantes se realizan con caracter periédico diferentes actividades, entre las que cabe destacar:

6.1.11.

Presentacién del programa de précticas.- donde se les presenta e informa del programa.

Sesidon de preparacién.- sesiones grupales donde se les da las pautas generales y consejos practicas
para el maximo aprovechamiento de las practicas.

Talleres de busqueda de empleo.- talleres en los que aprenden a hacer un CV y superar un proceso
de seleccion. Estos talleres son muy efectivos para las practicas que llevan asociadas procesos de

seleccién.
Presentaciones de empresas.- empresas e instituciones que ofrecen en la Universidad préacticas a los

estudiantes y realizan exposiciones publicas de su oferta.

Personal Académico necesario y prevision de calendario de incorporacién
El célculo de las necesidades de personal se ha hecho sobre la base de los siguientes parametros:

e Mantener un ratio profesor-estudiante de 1/20 segun la Ley 15/2003, de 22 de Diciembre, Andaluza

de Universidades.
e Dedicacién promedio del profesorado a la docencia: 24 ECTS.
® Respuesta a las necesidades especificas en determinadas materias.

Por todo ello no se considera necesario reforzar el claustro para poder impartir la docencia del Master

Universitario en Direccion de Marketing.
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6.2. OTROS RECURSOS HUMANOS DISPONIBLES

Dado que las infraestructuras y servicios estan centralizadas, el personal no docente de la
Universidad Loyola Andalucia atiende a todas las titulaciones del campus, excepto algunos perfiles

especificamente adscritos a las titulaciones y/o facultades.

6.2.1. Recursos humanos no docentes comunes

La Universidad Loyola Andalucia tiene a 1 de Febrero de 2012, 66 empleados no docentes, de los
cuales 38 son mujeres (un 58%) y 28 son hombres (un 42%). El total del personal estd contratado a jornada

completa.

El resumen de su experiencia profesional aparece en la siguiente tabla:

Anos Nuamero Porcentaje
De 0 a5 anos 3 4%
De 5 a 10 afos 8 12%
De 10 a 15 anos 21 32%
De 15 a 20 anos 16 24%
De 20 a 25 anos 5 8%
De 25 a 30 afnos 4 6%
Més de 30 anos 9 14%

Finalmente, en cuanto a los perfiles profesionales, segun la clasificacién interna de la universidad, se

distribuyen como sigue:

Tipo Numero Porcentaje
Personal de recepcion, telefonistas, ordenanzas 5 8%
Personal de limpieza y mantenimiento 3 4%
Personal administrativo 28 43%
Personal de Investigacion 3 4%
Personal de Biblioteca 3 4%
Personal sistemas y servicios informaticos 7 11%
Personal técnico (titulados medios y superiores) 11 17%
Personal de Direccién 6 9%

Formacion continua del Personal no docente

Al igual que el PDI el PAS de la Universidad Loyola Andalucia requiere de una formacién continua que
le permita estar al dia en diferentes d&mbitos y materias. Es por ello que se desarrollan anualmente planes de
formaciéon que pretenden contribuir a alcanzar la maxima cualificacién de nuestro Personal no docente. En

algunos casos se ofertan cursos comunes con el PDI y en otros cursos ad hoc de las materias especificas
del PAS.
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En la siguiente tabla mencionamos los cursos de formacion continua desarrollados conjuntamente

con el PDI en los ultimos 18 meses.

Experiencia y formacion Numero
PAS que ha participado en el curso “Presencia profesional en las redes sociales” (20 horas 12
de formacién).

PAS que ha participado en el curso “El control del estrés” (6 horas de formacion) 3
PAS que ha participado en el curso “Excel avanzado” (80 horas de formacion) 7
PAS que ha participado en el curso “Coaching ejecutivo para gestiéon y docencia” (25 horas 4

de formacion)

Los cursos especificos para el Pas han sido:

e Curso de herramientas de administracién Class

» Curso de gestion y activos fijos Class

e Curso Némina Class

« Curso "Técnicas avanzadas de secretariado de direccién”

e Curso “Técnico superior en gestion de Recursos Humanos”

e Curso “Técnico superior en atencion telefénica”

Ademas de la formacién en los temas mencionados anteriormente, la Universidad Loyola Andalucia
ofrece a todo su PAS cursos de idiomas gratuitos a través de Loyola School Of Languages, con un interés

estratégico en la mejora del nivel de inglés de todo el personal.

Plan de incorporacion del personal administrativo y de servicios.

Ao 2012
Tipo Numero Fecha incorporacion

Personal de recepcion, telefonistas, ordenanzas 2 Ter semestre 2012
Personal de limpieza y mantenimiento 0 -
Personal administrativo 1 ler semestre 2012
Personal de investigacion 6 Ter semestre 2012
Personal de Biblioteca 0 -
Personal sistemas y servicios informaticos 1 Ter semestre 2012
Personal técnico (titulados superiores) 3 Ter semestre 2012
Personal de Direccion 1 ler semestre 2012
TOTAL 14 -
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Ao 2013
Tipo Numero Fecha incorporacion

Personal de recepcion, telefonistas, ordenanzas 1 Ter semestre 2013
Personal de limpieza y mantenimiento 0 -
Personal administrativo 1 ler semestre 2013
Personal de investigaciéon 5 Ter semestre 2013
Personal de Biblioteca 2 20 semestre 2013
Personal sistemas y servicios informaticos 0 -

Personal técnico (titulados superiores) 2 Ter semestre 2013
Personal de Direccion 1 ler semestre 2013
TOTAL 12 -

Ao 2014

Tipo Numero Fecha incorporacion

Personal de recepcion, telefonistas, ordenanzas 1 20 semestre 2014
Personal de limpieza y mantenimiento 0 -

Personal administrativo 1 ler semestre 2014
Personal de investigaciéon 5 Ter semestre 2014
Personal de Biblioteca 0 -

Personal sistemas y servicios informaticos 0 -

Personal técnico (titulados superiores) 2 20 semestre 2014
Personal de Direccion 0 -

TOTAL 9 -

6.3. MECANISMOS DE QUE DISPONE PARA ASEGURAR LA IGUALDAD ENTRE HOMBRES Y
MUJERES Y LA NO DISCRIMINACION DE PERSONAS CON DISCAPACIDAD

En el marco de la conciliacion de la vida familiar y laboral se dispone de diversas medidas de

flexibilidad de la jornada laboral:

a) En funcion de las necesidades familiares, se puede variar el comienzo y final de la jornada laboral
diaria.

b) En casos de necesidad, también se puede organizar la jornada laboral semanal con la finalidad de
disponer de una tarde libre.

c) Finalmente, los trabajadores y trabajadoras con hijos menores de dos anos pueden optar por una

jornada laboral intensiva.

Se cuenta con personal con formacién en Igualdad que revisa los procesos de reclutamiento vy

seleccion.

No existe ningln componente de discrecionalidad en la retribucion.
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6.4. PROCEDIMIENTO PARA LA SELECCION DEL PROFESORADO

Normas de seleccién del personal docente para imparticion de ensefianza reglada: érganos vy

procedimientos.

Aprobadas en reunién de la Comisién Permanente del Consejo General de INSA-ETEA el 10-06-2009

como punto 6° del orden del dia, en sustitucién de las aprobadas en el mismo érgano el 26-09-95.

1. Comisién para la evaluacién
1.1. Composicidn

- Jefe de Recursos Humanos, que la presidira

- Jefe de Estudios

- Jefe de Investigacion

- Directores de Departamento

- Coordinador del area docente afectada (sélo participara en la segunda fase)

- Coordinador de la unidad docente afectada (sélo participara en la segunda fase)

1.2. Atribuciones

Valoracion de las solicitudes con arreglo al procedimiento estipulado y elevacién de informe a la
Direccion de INSA-ETEA. Las decisiones se adoptaran por mayoria simple de los presentes. En caso

de empate, el presidente tendré voto de calidad.

2. Procedimiento

2.1. Fase 1°.-Preseleccion

- Valoracion del curriculum y expediente académico de todas las solicitudes, con
solicitud de informes complementarios si se considerara preciso.
- Test de personalidad: investigacion de datos de personalidad como control,

estabilidad emocional, sociabilidad, ascendencia, capacidad de trabajo en equipo, etc.

Los candidatos seleccionados en esta fase seguiran las fases siguientes. A los restantes se

les escribe una carta notificandoles su no seleccion.

2.2. Fase 2?

1. Exposicién didactica
45 minutos de clase teodrica, sobre un tema propuesto de antemano por la comision
de evaluacién y con preparacion previa. Esta exposicién podra ser completada con una

redaccioén escrita de alguno de los aspectos del tema expuesto.
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2. Entrevista

A cargo de algunos de los miembros de la Comisién, en la que se considerara todo lo
relacionado con la motivacion, posibilidades de contribuciéon a la misién y objetivos de la
Institucion, etc.
3. Confeccién de relaciéon ordenada de candidatos y elevacién de la misma a la

Direccion.

2.3. Fase 3°

1. Evaluacién de actividad

Al finalizar el primer curso de actividad, se valorara nuevamente al candidato para

determinar su continuidad.

NOTA: La Comisiéon de evaluacion podra eximir de alguna o algunas de las pruebas a los

candidatos que estime oportuno, en funcién de su curriculum.
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7. RECURSOS MATERIALES Y SERVICIOS

7.1. JUSTIFICACION DE LA DISPONIBILIDAD Y ADECUACION DE RECURSOS
MATERIALES Y SERVICIOS

El Méaster propuesto se impartira en las instalaciones de la Universidad Loyola Andalucia en el

campus de Coérdoba, que garantizaran el desarrollo de las actividades formativas que se proponen.

Los recursos materiales y los servicios disponibles y previstos que se describen a continuaciéon se
adeclan a los objetivos formativos y a la planificacién de la docencia previstos en el titulo, puesto que se
adaptan a las caracteristicas del Espacio Europeo de Ensefianza Superior y a la metodologia ECTS, y permiten
la imparticion de clases magistrales, el trabajo en grupos, la organizacién de seminarios, asi como las

necesidades propias de las materias méas practicas (aulas de informética, laboratorio de idiomas, etc.).

Ubicacidn y Descripcion General del Campus Universitario

La Universidad Loyola Andalucia, Campus Cérdoba se encuentra en la calle Escritor Castilla Aguayo, 4,
14004-Cérdoba. Cuenta con dos parcelas conectadas entre si: la parcela Norte de 16.285 m2 vy la parcela
Sureste de 60.823 m2 en las que se ubican actualmente tres edificios, aparcamientos, zonas verdes y pistas

deportivas.

llustracion. Vista aérea del Campus.

a) Edificio 1: tiene una superficie construida de 3.728 m2, distribuidos en cuatro plantas con un
ascensor y aseos en todas las plantas para caballeros y sefioras, y un servicio adaptado a
minusvalidos en la planta baja. En el edificio 1 se ubican los despachos de los profesores y
profesoras, seis aulas, las salas de informética y los servicios generales de la Facultad y de la

Escuela de Postgrado.

b) Edificio 2: su superficie edificada es de 1.025 m2 distribuidos en dos plantas. En este edificio se

encuentran el salén de actos, dos aulas y la Fundacién ETEA para la Cooperacién y el Desarrollo.
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El edificio cuenta con servicios de caballeros, seforas y un servicio adaptado a minusvélidos en

la planta baja.

¢) Edificio 3: la superficie construida asciende a 3.919 m2. Este edificio tiene cuatro plantas y
alberga la biblioteca, once aulas, tres salas de trabajo y espacios libres para reuniones de trabajo
en grupo para los estudiantes, el laboratorio de idiomas, el servicio de reprografia y la cafeteria.
Cuenta con dos ascensores y servicios para caballeros y seforas en todas las plantas, dos de

ellos adaptados a minusvalidos, en la planta baja.

d) Edificio 4: tiene una superficie construida de 2.614 m2, distribuidos en 2 plantas dotado de
ascensor y 2 nucleos de aseos en planta baja, cada uno dando servicio a caballeros, seforas vy
minusvalidos. En este edificio se ubica el despacho de Loyola School of Languages,
disponiéndose asi mismo de zona de atenciéon al alumnado, zona de reprografia y sala de

profesorado.

Los cuatro edificios tienen climatizacién y estan dotados de cableado de fibra éptica en su totalidad,
también disponen de escaleras de incendio, equipos de deteccién y extincion de incendios, y sistema anti-

intrusién mediante detectores de movimiento y camaras de vigilancia.

El Centro dispone de ascensores, rampas de acceso y servicios adaptados que permiten el acceso y

la utilizaciéon de las instalaciones a personas con necesidades especiales.

Existe cobertura inaldmbrica wifi en todo el Campus, tanto en el aulario, biblioteca, cafeteria y
despachos, como en los jardines existentes entre los edificios, de modo que se pueden realizar conexiones a

Internet en cualquiera de estas ubicaciones.

El Campus ofrece equipamientos deportivos que incluyen: pistas de paddle y tenis, campo de futbol y
pista polideportiva. La superficie de aparcamientos asciende a 12.450 m2, lo que equivale a 390 plazas Uutiles

de aparcamiento.

El 100% de las instalaciones descritas del Campus esta actualmente disponible para usos docentes.

Asimismo, se dispone de un espacio cercano a los 20.000 m2, urbanizado, previsto para nuevo equipamiento.

El Campus se encuentra plenamente integrado en el nucleo urbano, en una zona rodeada por amplios
parques y zonas verdes. Ademas de su idénea ubicacion en la ciudad, estd muy bien comunicado mediante
transporte publico que dispone de rampas de acceso para personas con movilidad reducida, en las lineas de

autobus nimero 2y 5.
Recursos Materiales
a) Aulas

Hay un total de 37 aulas para uso docente, repartidas entre los cuatro edificios con las siguientes

capacidades:

e Trece aulas con capacidad para menos de 40 estudiantes.
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. Diecinueve aulas con capacidad entre 41 y 100 estudiantes.

. Cinco aulas con capacidad superior a 101 estudiantes.

La distribucion de las aulas y sus caracteristicas se muestran en la tabla siguiente:

Tabla 7..1. Descripcién y Distribucion de Aulas, Campus Loyola Andalucia-Coérdoba.

- SUPERFICIE | SUPERFICIE | N° MAXIVMO RATIO
AULARIO EDIFICIO PLANTA N AULA (m?) | TOTAL(m?) | OCUPACION MEDIA
07 76,05 30 150
1 102 1412 25321 91 125
103 93.04 7 125
EDIFICIO 1 ) 2.01 1740 15 08 93 1.25
2.02 9766 ' 78 1.25
3 3.01 20,59 20,59 13 1,50
TOTAL EDIF 1 5 AULAS 488.86 379
0.01 19.07 2 750
EDIFICIO 2 0 o S 193,64 s o
TOTAL EDIF. 2 2 AULAS 193,64 147
o1 168.00 34 725
! 102 168.00 336,00 132 1.25
2.01 94.24 75 1.25
2.02 78.03 62 1.25
2 2.03 78.03 344,54 62 1.25
EDIFICIO 3 2.04 94.24 75 1.25
3.01 94.24 75 1.25
3.02 78.03 62 1.25
3 3.03 78,03 373,58 62 1.25
3.04 94.24 75 1.25
3.0 29.04 2 1.25
TOTAL EDIF 3 11 AULAS 1.054,12 839
0.01 9.9 62 147
0.02 1212 76 159
0.03 121.2 76 1,59
0 0.04 121.2 738.47 76 1.59
0.05 80,2 52 1.54
0.06 13,2 70 1.62
0.07 90,57 52 1.7
0 0.08 194.3 1943 108 180
0 0.09 2017 2017 108 186
EDIFICIO 4 101 29.9 15 1.99
1.02 29.3 15 1.95
103 311 18 1.73
104 29.7 15 1.98
1 105 43.4 330,10 21 2.07
1.06 416 21 1.98
107 421 21 2.00
1.08 30.2 15 2.01
1.09 52.8 28 1.89
TOTAL EDIF. 4 18 AULAS 1.465,57 849
TOTAL 37 AULAS 3.162.19 2.214

La capacidad maxima es de mas de 2.200 estudiantes por turno por lo que en dos turnos, manana y

tarde, la disponibilidad de plazas supera las 4.400 plazas.

Todas las aulas se encuentran equipadas con el mobiliario necesario para su méaxima ocupacién y con
los medios necesarios para la docencia: pizarras, canones de proyeccién para conexion de ordenadores vy

video, retroproyectores, conexién wifi y cableada a Internet, micréfonos inaldmbricos, teléfono interior.
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Por otra parte, el tamafo de las aulas se adecua al tamafo de los grupos y el tipo de mobiliario facilita
la aplicacion de la metodologia ECTS; la existencia de mesas movibles favorece el trabajo en grupos. Las
Tecnologias de la Informacién y Comunicacién incorporadas en cada una de las aulas permiten un proceso de

ensenanza-aprendizaje adaptado al Espacio Europeo de Ensenanza.

b) Salas deTrabajo en Grupo

Se dispone de tres salas para trabajo en grupo, situadas en el edificio 3, especialmente pensadas para
el estudio en el &mbito del sistema ECTS. Cada una de estas salas tiene capacidad para ocho alumnos. Estas
salas son de libre acceso permitiendo al alumnado reunirse en cualquier momento con su grupo de trabajo vy

pudiendo acceder a la red wifi.

En funcion del horario de ocupacion de las aulas de la planta 1 del edificio 4, éstas se convierten en
Salas de Trabajo en Grupo. Estas salas son de libre acceso permitiendo al alumnado reunirse en cualquier
momento con su grupo de trabajo y pudiendo acceder a la red wifi, como cableada, disponiendo asi mismo

de pizarras electrénicas.

Ademas de estas salas, en los distintos edificios del Campus existen espacios libres habilitados para

ser utilizado por el alumnado, dotados del mobiliario necesario para facilitar el trabajo.

La experiencia piloto de adaptacion al Espacio Europeo de Educacion Superior llevada a cabo en un
buen nuimero de asignaturas del actual Plan de Estudios ha puesto de manifiesto que se cuenta con los

espacios suficientes para favorecer el trabajo en grupo.

c) Aulas de Informatica

Todos los edificios del Campus estén dotados de fibra 6ptica para su conexién. Esta red LAN de
comunicaciones cuenta con un parque de 200 ordenadores (sobremesa y portatiles) para uso del

profesorado, personal de investigacion y personal de administracion y servicios.

Asimismo, da servicio a las 2 aulas de informatica, con 65 ordenadores, asi como a distintos equipos
de consulta y trabajo de los/as alumnos/as (puntos de informaciéon, ordenadores de consulta bibliotecaria,

ordenadores de libre disposicion para los alumnos, etc.).

La red wifi existente, tiene cobertura en todo el Campus. A través de ella se ofrecen servicios varios
a los diferentes colectivos de la universidad, como el acceso a internet o el acceso a servicios de impresién y

reprografia.

El alumnado dispone de un servicio de préstamo gratuito de ordenadores portatiles con acceso wifi
para facilitarles la realizacion de actividades docentes y trabajos individuales o en grupo fuera de las aulas de

informatica.

El campus de Cdérdoba cuenta con dos lineas de comunicaciones a Internet (fibra éptica y radioenlace)
a través de dos proveedores diferentes. Adicionalmente, cuenta con dos VPN punto a punto con la sede de

Sevilla (Campus Palmas Altas), destinadas a comunicaciones privadas WAN de telefonia y datos.
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Existen diferentes niveles de seguridad de las redes, tanto a nivel de accesos internos y externos de

los diferentes colectivos, como sistemas redundantes de seguridad perimetral.

Adicionalmente, se garantiza la seguridad de los datos tanto en confidencialidad, como en integridad
y disponibilidad de los mismos. En especial, para los datos de caracter personal se ha elaborado un
documento de seguridad en colaboracion con una empresa auditora, cumpliendo las exigencias del nuevo
reglamento (Real Decreto 1720/2007) que desarrolla la LOPD (Ley Organica 15/1999). Periédicamente, dicha

empresa realiza un seguimiento y auditoria para velar por el cumplimiento del documento de seguridad.

d) Laboratorio de Idiomas

El laboratorio de idiomas esté situado en la primera planta del edificio 3. Consta de dos salas y una

cabina de control que ocupan un espacio total de 134 m2.

El laboratorio de idiomas dispone de 82 puestos con medios audiovisuales, especialmente adaptados
para aplicar metodologias que hagan hincapié en la practica de las destrezas orales. Son varias las posibles
actividades que se pueden realizar en él, destacando entre ellas las audiciones, los ejercicios de comprension
oral, ejercicios de pronunciacién, conversaciones con un companero (siempre en el idioma extranjero),

conversaciones con el profesorado, etcétera.

Ademas de servir de apoyo a las clases de docencia reglada en otro idioma, en el laboratorio se

puede cursar el Business English Certificate (BEC) en los niveles BEC Preliminary, BEC Ventage y BEC Higer.

e) Salon de actos

Situado en la planta baja del edificio 2, tiene una superficie Util de 212 m2. Su completo equipamiento
comprende:

=  Climatizacion.

»  Sistema de sonido envolvente e insonorizacion de la sala.

] 172 butacas y plazas especiales para discapacitados en toda la primera fila del salén.

= Dos salas de traduccion simultanea (con dos puestos por sala).

=  Proyector (para diversos medios como ordenador, video, DVD, etc.) y pantalla de proyeccion de

seis metros.
=  Mesay atril para conferenciantes, dotado con monitores TFT,

= 175 receptores inaldmbricos de audio.

Ademads de los actos institucionales del Centro, se emplea como aula de grado para la defensa de
tesis doctorales, trabajos de investigacion y proyectos de fin de Master, celebraciéon de actos de fin de

carrera, conferencias, congresos y jornadas, etcétera.

Los/las estudiantes también utilizan esta instalacidon para presentar algunas de las actividades que
han preparado durante el curso, como por ejemplo torneos de debate, exposiciones o representaciones

teatrales.

20 de julio de 2012 5/15

csv: 103629177033322032687207





3
..? LOYO LA Master en Direccion de Marketing

f)

Biblioteca

El edificio donde se ubica la Biblioteca ocupa 907 m2 construidos, los cuales se distribuyen en los

siguientes espacios:

a)

b)

Depodsito de libros: 345 m2. En el depdsito, zona de acceso restringido al personal de la
Biblioteca, se guardan los fondos bibliograficos. Las publicaciones periédicas ordenadas
alfabéticamente por el titulo. Las monografias estdn ordenadas mediante la CDU (Clasificacién
Decimal Universal).

Sala de estudio: 243 m2. La Sala A, o de Estudio, a la que se accede desde el hall del tercer
edificio, tiene una entrada independiente a la de la Biblioteca para permitir horarios de apertura
mas flexibles, sobre todo en época de exdmenes. Consta de 222 puestos, repartidos en mesas
para 12 personas, con iluminacion en el techo y las mesas. Asi mismo esta equipada con sistema
de aire acondicionado y calefaccién. Dispone de conexiones para la utilizacion del ordenador
portatil.

Sala de lectura con libre acceso al fondo bibliografico: 181 m2. La Sala B o de Lectura se
encuentra en el interior de la Biblioteca, consta de 131 puestos, organizados en mesas de 12
personas. Cuenta con iluminacion en las mesas y en el techo, y con aire acondicionado. En la
Sala B se localizan, en régimen de libre acceso, los manuales recomendados en la asignatura,
una seleccién de publicaciones periédicas espanolas de mayor uso, asi como las obras de
referencia y la coleccion de memorias de empresas. Dispone de conexiones para la utilizacion
del ordenador portatil.

Sala de Publicaciones Periédicas: 50 m2. La Biblioteca cuenta con una hemeroteca de
novedades, en ella, se pueden consultar los Ultimos numeros de las revistas recibidas en el
Centro. La sala consta de diez puestos de lectura y trabajo. Unas estanterias especiales
permiten exponer el Ultimo ndmero de la revista, y tras levantar el expositor, acceder al resto de
numeros del ano en curso. Las revistas estan ordenadas alfabéticamente por el titulo para
facilitar su localizacién.

Archivo: 17 m2.

Deposito y consulta de microfilm: 11 m2.

Despacho de bibliotecarios y distribuidor: 60 m2.

Puestos de lectura: 363 distribuidos en tres salas.

El fondo bibliografico estd compuesto por:

a)
b)
c)
d)

Monografias: 56 000 volumenes.

Suscripciones a revistas nacionales e internacionales en formato tradicional: 877 revistas.
Suscripciones a revistas nacionales e internacionales electronicas: 385 revistas.

Bases de datos con acceso a texto completo: diez bases de datos. A continuacién se describen
las caracteristicas de cada una de ellas:

. Bases de datos de economia y negocios:
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>

Business Source Premier: base de datos internacional a texto completo que destaca
por la calidad de las revistas académicas que contiene, en el ambito de la economia y
los negocios. Alrededor de 3.500 revistas a texto completo y otras 1.500 de las que se
ofrece al menos el sumario y/o abstract. También incluye informes de empresa, de
sectores econémicos y de paises. El acceso es libre desde cualquier ordenador
conectado a la red de Universidad Loyola Andalucia, incluido via wi-fi.

Econlit: prestigiosa base de datos referencial, de la American Economic Association,
que desde hace anos incluye también el texto completo de muchas de las revistas
académicas mas reconocidas en el ambito de la Economia. Acceso también libre,
mediante reconocimiento de la IP

Regional Business News: base de datos a texto completo con una completa seleccion
de semanarios y revistas mensuales especializadas en economia local y regional de
Estados Unidos.

SABI (Sistema de Andlisis y Balances Ibéricos): producto que recoge las cuentas
anuales de las principales empresas espafolas y portuguesas, con un histérico desde
1990. Esta base de datos puede consultarse en la Sala de Ordenadores y también
desde los ordenadores del personal docente. Ademas de la informaciéon precisa para
identificar a la empresa: nombre, CIF, actividad, poblaciéon, teléfono, personal, etc.
ofrece datos completos de la situacion econdmico-financiera: ratios, cotizacién en

bolsa, cuentas consolidadas, auditorias, etc.

. Bases de datos juridicas:

>

20 de julio de 2012

Westlaw: portal juridico desarrollado por la editorial Aranzadi y bajo tecnologia de la
empresa matriz Thompson. Contiene la legislaciéon del Estado desde 1930, la legislacion
consolidada de las Comunidades Auténomas, iniciativas legislativas, jurisprudencia del
Tribunal Supremo vy Tribunal Constitucional desde 1979, y de los Tribunales Superiores
de Justicia, Audiencia Provinciales y Audiencia Nacional desde 2001, jurisprudencia del
Tribunal Europeo de Derechos Humanos y del Tribunal de Justicia de las Comunidades
Europeas vy resoluciones de la Direccion General de los Registros y del Notariado,
Tribunal de Defensa de la Competencia y Tribunal Econémico-Administrativo Central.
También se ha contratado en ese portal la legislacion completa de toda las
Comunidades Autdnomas, convenios colectivos laborales y resoluciones de la
Direccion General de Tributos. La conexidn se realiza mediante contrasefna, que se
facilita a todos los alumnos y docentes, pues el acceso sélo funciona desde la red de
Universidad Loyola Andalucia.

Tirant on Line: portal juridico de la editorial Tirant lo Blanch, con prestaciones similares
a Westlaw, de Aranzadi. El acceso es libre desde cualquier ordenador del campus

mediante reconocimiento de la IP
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» CISS Fiscal: base de datos especializada en el area financiera-tributaria. EI DVD que
contiene la base se ha instalado en el despacho de los profesores del area, aunque
también es accesible mediante contrasena a través de internet.

» Quantor Fiscal: al igual que el producto de CISS es una base de datos con comentarios,
legislacion, jurisprudencia, doctrina, formularios, modelos y ejemplos en el area del
derecho fiscal. El acceso se realiza de forma libre a través de cualquier ordenador de
Universidad Loyola Andalucia.

» Quantor Contable-Mercantil: de caracteristicas similares a la base anterior pero

especializada en derecho de sociedades.
. Bases de datos multidisciplinares:

» IS Web of Knowledge: plataforma que aglutina distintas bases de datos del prestigioso
Institute for Scientific Information, entre las que destacan: Web of Sciences,
incluyendo, entre otras, las sub-bases Science Citation Index, Social Sciences Citation
Index, Arts & Humanities Citation Index, todos ellos indices de citas para poder
consultar el impacto que un articulo o tema ha tenido entre la literatura cientifica;
Current Contents, base de datos de sumarios de unas 7.600 revistas y 2.000 libros; ISI
Proceedings, articulos y ponencias presentados en conferencias y congresos en los
campos de las ciencias, ciencias sociales y humanidades; Journal Citation Report,
informe anual que evalla el impacto de cada revista en su area de conocimiento;
Essential Science Indicators, indice de indicadores de calidad de la produccién cientifica
de instituciones, universidades o departamentos; Derwent Innovations Index, indice de

patentes e innovaciones cientificas, muchas de ellas a texto completo.

Desde la Biblioteca de la Universidad Loyola Andalucia, Campus Cérdoba se tiene acceso a otras

bases de datos, pero de inferior calidad o alcance, asi como al texto completo de mas de 500 revistas.

La biblioteca dispone de un sistema de informacion y catalogaciéon con el programa "Amicus”. Su
conexién informética con otros Centros y Universidades permite el acceso a millones de registros en Espana,

Europa y Estados Unidos.

La Biblioteca abre sus instalaciones de forma ininterrumpida de lunes a viernes de 7:30 de la mahana
a 21:30, y los sdbados, de 9:00 a 14:00. El horario de atenciéon al publico es de 10:00 a 12:30 y de 16:00 a
18:30.

Otras Instalaciones

a) Despachos docentes

La zona destinada a despachos docentes se encuentra en el edificio 1. Hay 51 despachos, con una
capacidad total para 85 profesores/as, de los cuales 17 son colaboradores/as. Cada uno de ellos dispone de

los recursos materiales necesarios para el desarrollo de la actividad docente e investigadora: equipamiento

20 de julio de 2012 8/15

csv: 103629177033322032687207





3
..? LOYO LA Master en Direccion de Marketing

informatico, conexién a Internet, teléfono, fotocopiadora, etc., asi como todo los elementos necesarios para la

atencién personalizada al alumnado.

Cada uno de los/as profesores/as a dedicacion exclusiva tiene su propio despacho. El hecho de que
los despachos de estos/as profesores/as no estén compartidos facilita la atencién individualizada al alumno/a.
Algunos de los/as profesores/as a dedicacion parcial comparten despachos, intentando que no exista ninguna

coincidencia en sus horas de consulta.

b) Instalaciones deportivas
Existen instalaciones deportivas tanto en la parcela Norte como en la parcela Sureste. Destacan:

] Una pista polideportiva de 1.416 m?, en la parcela Norte, con pavimento deportivo de hormigon,
que comprende un campo de balonmano/futbol-sala con porterias, y transversalmente al
mismo, dos campos de baloncesto con canastas. Todo ello perfectamente vallado.

= Dos pistas de tenis, en la parcela Sureste, con un é&rea total de 1296 m? valladas
individualmente.

= Dos pistas de Paddle, en la parcela Sureste, con un érea total de 418 m2 valladas
individualmente.

] Un campo de futbol con porterias, sobre una superficie de albero de 5035 m?, en la parcela

Sureste.

c) Cafeteria

La cafeteria, de 358 m2 y con capacidad para 200 plazas estd compuesta por tres zonas: la sala de
personal que también es utilizada como comedor en determinados actos institucionales, la cafeteria y una

terraza cubierta; dispone de cocina y almacén. La cafeteria cuenta con aseos adaptados a minusvalidos.

d) Aparcamiento y sistema solar fotovoltaico: proteccion medioambiental

Existen 390 plazas de aparcamiento, de ellas 150 plazas cubiertas en un area de 11.569 m2 asfaltados.
Con accesos de entrada y salida. Para hacer efectivo el derecho a la igualdad y vida independiente hay 13
plazas reservadas para discapacitados en la zona superior de la parcela Norte. Ademas, 2.946 m2 de zona
asfaltada dedicada a maniobra de autobuses, ambulancias y bomberos que comparte los accesos con el

aparcamiento.

Para contribuir a la proteccion medioambiental se instalé en el aparcamiento una planta fotovoltaica
de 84 kWp conectada a la red eléctrica de suministro publico. La instalacién genera 113.400 kilowatios hora

de electricidad verde al ano que reduce la emision a la atmdsfera de méas de 120 toneladas de CO2.

Con este sistema solar fotovoltaico la Institucion es pionera en el fomento del desarrollo sostenible, y
en la sensibilizacién de su alumnado sobre la importancia del respeto al medio ambiente y la utilizaciéon de

energfas renovables como la solar fotovoltaica.
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A los beneficios medioambientales y econdmicos de la instalacién, se debe sumar el ordenamiento
del espacio y la habilitacién de sombras que ha proporcionado el aparcamiento de la institucion universitaria.
Es una instalacién emblematica que demuestra la idoneidad de la utilizacién de la energia solar en el entorno
urbano aprovechando las sinergias con elementos constructivos como por ejemplo las cubiertas de los

aparcamientos.

Actualmente, esta en marcha un nuevo proyecto de generacidon de energia verde mediante la

instalacion de paneles solares en las azoteas de los tres edificios.

e) Otras instalaciones

Existe un Centro de Reprografia al servicio del alumnado en el edificio Ill y un cajero automatico de

Caixa Catalunya, en el hall del edificio Il.

Recursos en Tecnologias de la Informacion y Comunicacion (TICs)

Existe una pagina web de la Universidad Loyola Andalucia: en ella se dispone de toda la informacién

de interés general relativa a Universidad Loyola Andalucia. La direccién es http://www.uloyola.es

Por su parte, el portal web http://www.etea.com ofrece una informacién detallada de todo el Campus
de Cérdoba: instalaciones, oferta académica, servicios, normativas, etc. En su extranet, y en conexiéon con la

plataforma de Gestién Académica OCTOPUS, facilita al alumnado:

e Acceso y revision a sus datos personales

e Gestion de matricula on-line

» Consultas de horarios de clases y examenes, asi como la generacion de éstos de manera
personalizada

* Acceso a su matricula

« Expediente académico

« Calificaciones

« Fechas, horas y lugares de revisiéon de examenes

» Sistema de alarmas vy avisos

* Programacion de cada asignatura

« Disponibilidad de materiales en los repositorios privados de cada asignatura

» Acceso web a su correo electrénico

e Servicio de Empleabilidad y Emprendimiento, con acceso tanto a practicas como a bolsa de

empleo.
Por su parte, el profesorado dispone a través de este portal de:

e Lista de asignaturas a impartir
e Lista de alumnos, por asignatura y grupo

e Lista de alumnos a tutorizar
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e Gestion de pruebas, notas y actas

* Repositorio de gestion documental

« Area web personal, en la que ademéas de poder introducir su ficha personal y CV. dispone de
herramientas tales como repositorio de documentos, galeria de imagenes, blogs o formularios.
Esta area también estd a disposicion del personal de investigacion y del personal de

administracion y servicios.

Como apoyo adicional a la docencia, existe una plataforma de formacion on-line, favoreciendo ésta
en su modalidad semi-presencial. El alumnado accede a los cursos y asignaturas en los que estan
matriculados. El profesorado accede y gestiona las asignaturas de las que es responsable. Ademads, la
herramienta da un especial soporte a las ensefanzas no presenciales, ya que cuenta con mecanismos de

comunicacion bidireccional entre profesorado y alumnado.

Todos los miembros de la comunidad universitaria (profesorado, personal de investigacion, personal
de administracién y servicios, alumnado y miembros de la asociacién de antiguos/as alumnos/as) disponen
de cuenta de correo electrénico Universidad Loyola Andalucia. La herramienta de sustento es Lotus Domino
y en la parte de cliente es Lotus Notes. El correo también puede ser consultado desde el exterior a través de
un webmail. Ofrece facilidades de trabajo en colaboracién, suministra listas de direcciones de los usuarios,
agenda, reserva de recursos (aulas, salén de actos, sala de juntas, aulas informaticas), planificacién de

reuniones, asi como aplicaciones internas de desarrollo propio.

Toda la comunidad universitaria dispone de un carnet inteligente que permite los accesos a las
instalaciones, la realizacion de pagos en el Campus, el reconocimiento de los estudiantes durante los

examenes, etc.

OTROS SERVICIOS

Servicio de Empleabilidad y Emprendimiento: Practicas Externas

En el Master en Direccion de Marketing la Universidad Loyola Andalucia garantizaré a los estudiantes

30 plazas para la realizacién de practicas en empresas e instituciones externas.

Para la preparacion y firma de convenios, el Servicio de Empleabilidad y Emprendimiento cuenta con
un equipo humano de 5 personas que ya estdn gestionando la firma de acuerdos con empresas e

instituciones que puedan acoger a los estudiantes.

A dia de hoy, tenemos mas de 1.500 convenios firmados por ETEA. Muchos de estos convenios son
con empresas e instituciones que tienen departamentos de marketing y acogeran nuestros estudiantes del
Master en Direccion de Marketing. Todos estos convenios quedaran integrados, junto con ETEA, en la

Universidad Loyola Andalucia.

Desde el ano 1996 en ETEA se viene impartiendo la titulacién de Investigacion y Técnicas de Mercado

a través de la cual un gran numero de estudiantes has realizado con caréacter voluntario practicas en
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departamento de marketing en empresas de diferente tamafno vy localizacién geografica. Todas estas
empresas continuardn colaborando con ETEA para acoger los estudiantes del Master en Direccién de

Marketing.

A continuaciéon detallamos algunas de las empresas que han colaborado con ETEA acogiendo

alumnos del segundo ciclo de Técnicas e Investigacion de Mercados en los uUltimos anos:

A3M Grupo Prasa
Ademolsa (Andaluza de Molduras) Iddealia Consultores, SL
Agent Yellow Im2 System Slu
Animusic Imagine Comunicacion Andaluza (Xul)
Asociacion para el Control de la Calidad y Jacasi Estrategia Global
Promocién de los Aceites de la Comarca Priego KPMG
de Cérdoba Libertia - Logistica
Caja Rural de Baena Magtel
Caja Rural de Cérdoba Medesl S.G.R
Cajasol Banca Civica Mercadona
Centro Cérdoba MGM Sur
Consejo Regulador Denominacién de Origen de Motos Vicente
Aceite de Baena Ptv Telecom
Consultora  en Nuevas Tecnologias de |la Randels Profesional
Informacion SL Restau Concept
Creaciones Manse SL Sage
Demartina Toy Shop, S.L Silos Cérdoba
Deportalia Soluciones Integrales de Sostenibilidad
Diario de Informacién y Difusiéon Digital de Cordoba Super Alcop (Prodeasa)
Domo Sur Serv Inmob Globales SL Surgenia
Dondelocompro.es Table Kitchen
Encolab TAPSA Agencia de Publicidad, SLU
Enresa Viajes El Corte Inglés
Equipo Deportivo de Baloncesto Vistalegre Suministros Integralesa Oficinas SL
Eurovent Vodafone

Global 3E Consultoria

La gestidon de las practicas externas se lleva a cabo a través del Servicio de Empleabilidad vy
Emprendimiento. Este coordina todos los procesos y actividades encaminadas al correcto desarrollo de
dichas préacticas. Para ello cuenta con la plataforma informéatica GESTIEMPLEO desarrollada por la empresa
Infoempleo especialmente para universidades y centros universitarios que gestionan programas de practicas
y empleo. Las practicas se regulan mediante las normativas legales existentes y el régimen interno que

complementa a los anteriores.
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La informacion de las practicas quedard publicada con anterioridad al comienzo del curso, detallando
el nombre de las empresas o instituciones, lugar geografico, nombre del estudiante, tareas a realizar,

duracién, fecha de inicio, tutor responsable y datos de contacto de la empresa.

Tanto la muestra de convenios, como los documentos utilizados para la gestion de los programas de

practicas pueden ser consultados en la direccion:

http://www.uloyola.es/docs/Convenios_DMarketing.pdf

Asociacién de Antiguos/as Alumnos y Alumnas, y Amigos y Amigas de la

Universidad Loyola Andalucia

Esta asociacion se constituye con la finalidad de fomentar la comunicacién y la participaciéon entre los
antiguos/as estudiantes y amigos y amigas de la Universidad. Pretende estrechar vinculos, potenciando las
relaciones personales y profesionales y ser via de comunicaciéon entre la comunidad universitaria y la

sociedad. En la actualidad cuenta con unos 700 asociados.
La Asociacion tiene, entre otros, los siguientes fines:

= Fomentar y promocionar las relaciones personales, sociales y profesionales entre los antiguos/as

alumnos y alumnas.

= Realizar actividades culturales, recreativas y de formacién entre sus miembros, y terceros

interesados.
=  Mantener relaciones de cooperacion y colaboracion con este Centro y con las empresas.

= Servir de vinculo de relacion entre la Universidad y la sociedad, acercando y difundiendo las

actividades de la misma.

Fundacién ETEA para el Desarrollo y la Cooperacién

La Fundacion ETEA para el desarrollo y la cooperacién se crea en el ano 2002. En la actualidad, trabaja
tanto en colaboracién con organismos de cooperacién espafnola, centralizada y descentralizada, como con
organismos internacionales multilaterales (Banco Interamericano de Desarrollo (BID), Organizacién
Internacional del Café, Unidn Europea, etcétera). Los paises a los que se extiende su accién son Nicaragua,

Honduras, Guatemala, Costa Rica, El Salvador, Cuba, Ecuador, Paraguay, Camboya y Vietnam.

Las labores desarrolladas se centran en cuatro pilares: desarrollo econémico local/rural, integracion
regional comparada, desarrollo de micro, pequehas y medianas empresas, y politicas de cooperacién vy

planificacion del desarrollo.
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Criterios de Accesibilidad Universal

De acuerdo a la Ley 51/2003 las instalaciones de la Universidad Loyola Andalucia estan adaptadas
para facilitar la accesibilidad universal ya que los tres edificios de aulas se encuentran en una superficie llana,

estan interconectados entre si y disponen de ascensores y rampas.

Ademads, el sistema de prevencién de riesgos estd externalizado con MC Prevision. Asi mismo, el
Comité de Seguridad Laboral de la Universidad Loyola Andalucia estd en permanente relaciéon con la mutua

MC Prevision.

Mecanismos de garantia de revisién, mantenimiento y actualizacién de los

materiales y servicios disponibles

Desde la Gerencia, la Unidad de Administracién y Servicios Generales se ocupa de:

= Gestionar los espacios fisicos disponibles.

= Supervisar los contratos de mantenimiento.

= Atender las demandas de reparaciones. Las reparaciones de los aparatos e instalaciones
eléctricas y de la megafonia estédn subcontratadas con la empresa Percci.

= Revisar periddicamente el estado del mobiliario y de las instalaciones.

= Programar pequenas obras y reformas.

= Atender cualquier consulta o incidencia.

En cuanto a la revisién, mantenimiento y actualizacion de las instalaciones docentes, el equipo de la
plantilla de la unidad atiende diariamente los edificios. Ademaés, se dispone de una conexién en tiempo real a
través del programa informatico Lotus que permite conocer las reparaciones a realizar y que da gran agilidad a

las mismas. El programa permite la aportacion de sugerencias a través del buzén “aylddanos a mejorar”

Los mecanismos para garantizar la revision y el mantenimiento de los recursos informaticos se lleva a
cabo por el Departamento de Tecnologias de la Informacién conformado por ingenieros de telecomunicacion,
informaticos, personal de mantenimiento de equipos informaticos y operadores de aulas informaticas.

Ademas, se dispone de un servicio de call center para atender remotamente las consultas.

7.2. PREVISION DE ADQUISICION DE LOS RECURSOS MATERIALES Y SERVICIOS
NECESARIOS

Medios materiales y servicios previstos

El plan de dotacion de infraestructuras y servicios es adecuado para garantizar las necesidades de los
planes de estudio. No obstante para dar mejor respuesta al modelo docente e investigador propuesto por

Bolonia, esta previsto aumentar la capacidad de la edificacion en la parcela Sureste, teniendo como premisa
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la integracion de lo edificado en el paisaje y asegurando la vinculaciéon funcional con los edificios ya

existentes.
El proyecto de actuacion se propone las siguientes actuaciones:

a) Se edificard una nueva construccion para albergar Servicios Generales y Dotacionales, con 4.300
m2 (fase 2).

b) Se construird un aulario y la delegacion de estudiantes, con 3.700 m2
Las actuaciones se prolongaran entre dos y cuatro anos, respectivamente.

En la planta baja de los nuevos edificios se situaran los usos generales con una mayor afluencia de

publico (vestibulo, salén de actos, cafeteria, secretaria, administracion, conserjeria, reprografia, etcétera).

La primera planta recogera los usos cotidianos del alumnado, estableciéndose de igual forma aquellos
mas globales (biblioteca, aulas magnas, aulas de informatica, etcétera), y aquellos que puedan albergar
actividades mads concretas (seminarios, salén de actos, etcétera). También alberga las aulas que completan el

programa docente.
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8. RESULTADOS PREVISTOS
8.1. VALORES CUANTITATIVOS ESTIMADOS PARA LOS INDICADORES Y SU
JUSTIFICACION

8.1.1. Justificaciéon de los indicadores

Como se ha indicado en varios lugares de la memoria, el sistema de ensefanza-aprendizaje disefado
para el plan de estudios del Master Universitario en Direccidon de Marketing en el EEES vy el crédito ECTS
como punto central sobre el que se articula todo el sistema, suponen una clara oportunidad para el alumnado
qgue estudie en la Universidad Loyola Andalucia. En efecto, se prevé una participacion més activa del
alumnado en todo el proceso ensenanza-aprendizaje, una mayor interaccion entre el profesorado y el
alumnado, la reduccion del tiempo dedicado a las clases magistrales y el incremento del tiempo dedicado a
las tutorfas y al trabajo en seminarios y talleres, y la inclusion de sistemas de evaluacién en los que se
valorara todo el proceso de aprendizaje. Todo ello, en buena légica, debiera redundar en un incremento de las
tasas de eficiencia y de graduacion, asi como en la reduccion de la tasa de abandono. En cualquier caso, hay
que ser conscientes de que el cambio de sistema de ensenanza-aprendizaje serd asimilado progresivamente
y por tanto la mejora de los resultados se producira también de esta forma. La estimacion realizada prevé por

tanto incrementar ligeramente la tasa de eficiencia y el incremento de la tasa de graduacién.

8.1.2. Indicadores obligatorios estimados
Los estimadores considerados obligatorios se definen como sigue:

a) Tasa de graduacion: porcentaje de estudiantes que finalizan la ensefanza en el tiempo previsto

en el plan de estudios o en un ano académico mas en relaciéon a su cohorte de entrada.

b) Tasa de abandono: relacion porcentual entre el nimero total de estudiantes de una cohorte de
nuevo ingreso que debieron obtener el titulo en el aho académico anterior y el niumero de

estudiantes que no se han matriculado ni en ese ano ni en el anterior.

¢) Tasa de eficiencia: relacion porcentual entre el nimero total de créditos tedricos del plan de
estudios a los que debieron haberse matriculado a lo largo de sus estudios el conjunto de
estudiantes graduados en un determinado curso académico y el nimero total de créditos en los

que realmente han tenido que matricularse.

d) Tasa de rendimiento: relacién porcentual entre el nimero total de créditos superados (excluidos
adaptados, convalidados y reconocidos) por el alumnado en un estudio y el nimero total de

créditos matriculados.
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La Universidad Loyola Andalucia estima posible alcanzar para el Master Universitario en Direccion de

Marketing los siguientes valores en los indicadores que a continuacién se mencionan:

Tabla 8.1. Indicadores de Resultados Previstos.

Tasa de Graduacion 80%
Tasa de Abandono 10%
Tasa de Eficiencia 90%
Tasa de Rendimiento 90%

Las tasas de Graduacion, Eficiencia y Rendimiento se han establecido segln los datos disponibles en
otras universidades y teniendo en cuenta nuestra propia experiencia en los programas no oficiales que
venimos impartiendo. Con respecto a la tasa de abandono, segln nuestra experiencia en las titulaciones
actuales de segundo ciclo, el abandono temporal o permanente es reducido y se produce por la aparicién de
circunstancias personales que dificultan la continuidad en los estudios o por cambios acaecidos en la vida

laboral del estudiante (cambios de responsabilidad laboral, traslados, etc.).
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