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I et CRITERIO 1 - DESCRIPCION DEL TITULO

1 Descripcion del Titulo
1.1 Datos Basicos

Nivel: Denominacion corta:

| Grado " Marketing y Direccion Comercial |

Denominacion especifica:

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

Titulo conjunto:

[ No |
Rama: ISCED 1: ISCED 2:
| Ciencias Sociales y Juridicas " Marketing y publicidad || Marketing y publicidad |
Habilitada para la profesion Profesion regulada:
regulada:
[ No | |
Vinculado con Profesion Profesion Regulada Vinculada: Tipo de Vinculacion:
Regulada:
[ No || | |
Resolucién: Norma:

Universidades:

Cédigo Universidad
070 Universitat Abat Oliba CEU
Universidad solicitante: Agencia evaluadora:
Universitat Abat Oliba CEU (070) || Ageéncia per a la Qualitat del
Sistema Universitari de Catalunya
Mencion / Especialidad Nivel MECES
E |
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1.2 Distribucion de Créditos en el Titulo

Ndmero de créditos de formacidn basica 60
Namero de créditos en Practicas Externas 12
Numero de créditos en optativos 0
Numero de créditos en obligatorios 159
Numero de créditos Trabajo Fin de Grado 9

Créditos totales: 240
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1.3 Informacion vinculada a los Centros en los que se imparte
1.3.1 Universitat Abat Oliba CEU (Solicitante)
1.3.1.1 Facultad de Ciencias Sociales (08070891) - Universitat Abat Oliba CEU

CRITERIO 1 - DESCRIPCION DEL TITULO

Tipos de Ensefianza que se imparten en el Centro:

Presencial Semipresencial A distancia

Si No No

Plazas de Nuevo Ingreso Ofertadas:

Namero de plazas
Primer afio de implantacion 50
Segundo afio de implantacion 50
Tercer afio de implantacién 50
Cuarto afio de implantacion 50

Créditos por curso:

Tiempo Completo Tiempo Parcial
ECTS M_atricula ECTS lMgtrl'cuIa ECTS ,M_atrl’cula ECTS ,Mgtrl’cula
minima maxima minima maxima
Primer curso 60.0 60.0 30.0 57.0
Resto de Cursos 60.0 78.0 30.0 57.0

Normas:

https://www.uaoceu.es/
sites/default/files/grados/
normas_permanencia_estudios_grado.pdf

Lenguas en las que se imparte:

e castellano
e catalan
e ingles
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2 Justificacion

CRITERIO 2 - JUSTIFICACION

2.1 Justificacion, adecuacion de la propuesta y procedimientos

A continuacién se incluye el archivo PDF correspondiente.
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2.4. JUSTIFICACION DEL CAMBIO DEL PLAN DE ESTUDIOS DEL GRADO EN PERIODISMO

2.4. JUSTIFICACION DEL CAMBIO DEL PLAN DE ESTUDIOS DEL GRADO EN MARKETING Y
DIRECCION COMERCIAL

CONSIDERACIONES GENERALES

El proceso de acreditacion del Grado en Marketing y Direccién Comercial de la Universitat
Abat Oliba CEU, concluido satisfactoriamente en 2015, tuvo la utilidad de propiciar un
proceso de reflexidn interno, favorecido por las observaciones y recomendaciones de las
instituciones implicadas. Adicionalmente, la constante conexion entre el cuerpo docente
de la titulacion y el entorno empresarial ha permitido captar las lineas de cambios mas
relevantes que deberian incorporarse a la formacion de las personas que confian su
formacién a nuestra Universidad.

Es por ello que desde el Departamento de Empresa y Economia de la UAO CEU hemos
considerado oportuno impulsar una propuesta de modificacion del Plan de estudios del
Grado en Marketing y Direccion Comercial, inspirada tanto en los cambios de las
realidades empresariales de nuestro entorno que demandan formaciéon, como en la
experiencia de una trayectoria docente que ha permitido detectar los aspectos de mejora
adecuados para aumentar el valor de la acreditada y soélida formacién ofrecida hasta el
momento.

En particular, la modificacion del Plan de estudios que se presenta en el Anexo 1 no
supone en ningln caso una revision radical del programa actual, se trata de una
reorganizaciéon del programa de estudios que se articula en torno a cuatro ejes basicos: a)
la simplificacion de materias para evitar cierta dispersion, b) la reagrupacion de
asignaturas para corregir la fragmentacidén excesiva de los contenidos, c) la mejora en la
periodificacion de las asignaturas a lo largo de los cursos, y asi salvar concentraciones no
deseadas de contenidos en determinados momentos del programa académico y d) el
reajuste de algunas asignaturas para adaptarlas a los nuevos requerimientos del mercado
y de las organizaciones en general: uso constante de las TICs que facilita el desarrollo de
la funcién de marketing en un mercado global y la necesidad de internacionalizacion de
las acciones de marketing y comerciales.

El anadlisis del proceso de aprendizaje de las distintas promociones de estudiantes ha sido
una valiosa fuente de ensefianzas. La principal de ellas es la necesidad de incluir en el
Plan de Estudios una cierta amplitud de contenidos, en forma de materias, como es
relevante en el ambito de las Ciencias Sociales. El graduado en Marketing y Direccién
Comercial debe tener conocimientos en ambitos empresariales, y dentro de ellos de las
principales grandes areas de Marketing y Direccion Comercial, como marketing
estratégico, comercializacion e investigacion de mercados o conocimiento del consumidor,
pero también debe contar con una formacion en marketing digital, asi como de disciplinas
que proporcionen conocimientos del entorno en que se desarrollan las actividades de
marketing, en términos de valores éticos y humanistas. Esencialmente, se ha incorporado
alguna asignatura del ambito digital y se ha corregido la sobrerrepresentaciéon o
infrarrepresentacion de algunas areas de conocimiento con la intenciéon de equilibrar los
contenidos del conjunto del programa de formacion.

Asimismo, es objeto de especial atencién la evidencia de que la adecuada asimilaciéon de
conocimientos, capacidades y habilidades se obtiene cuando las diferentes materias y
asignaturas propician un ritmo e intensidad de maduracidon adecuados. Para ello es muy
conveniente que, en cada semestre, el nimero maximo de asignaturas que desarrolle un
estudiante se sitle en torno a 5, por lo que ello exige estructurar el Plan de Estudios en
asignaturas de 6 créditos ECTS cada una. Con este planteamiento general, se consigue
evitar una excesiva atomizacion de las asignaturas, al tiempo que permite configurar
asignaturas con suficiente entidad que facilitan tanto la labor docente como la proximidad
e interaccion fluida entre alumno y profesor, clave en nuestro modelo docente. Ademas,
la reduccion del numero de asignaturas por semestre (como consecuencia de la
reagrupacion de 2 asignaturas de 3 créditos en una Unica de 6 créditos) ha de contribuir a
simplificar y racionalizar la formulacion de los calendarios de exdmenes. Finalmente, y no
menos importante, esta ligera estructuracién de los estudios entendemos que también
agilizara los procesos y gestiones administrativas.
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En cualquier caso, se ha modulado la periodificacién de las distintas asignaturas a lo largo
de los semestres, con la intencion de salvar concentraciones no deseadas de contenidos
en determinados cursos. En este sentido, se ha introducido una gradacion que asegura
que todos los contenidos basicos se introduzcan en los primeros semestres del Grado,
para, a partir de ahi, ir escalando la formacion hacia una ensefianza mas especifica y
especializada con el transcurso de los afios académicos. De esta forma se perfecciona, a
nuestro entender, el equilibrio entre una amplia y sélida formacién basica en los primeros
cursos con la adecuada profundizacién en tematicas mas especificas en los cursos finales.
Otras vertientes relevantes en la actualidad estan presentes en el Plan de Estudios. A las
dimensiones ya tradicionales en la UAO CEU como las de fomento del espiritu
emprendedor y la formacion en los valores del humanismo cristiano, se les unen otros
como el papel de las habilidades comunicativas y de interacciéon social, especialmente
importantes en un mundo en que hay que singularizar y personalizar el valor de las
personas y profesionales, asi como las que aseguran un adecuado dominio de los
sistemas de informacion y su utilizacién en la dindmica empresarial. Del mismo modo, la
realidad de entornos competitivos y globales también se contempla en todo el proceso
formativo, propiciando el equilibrio entre su cabal conocimiento y la formacién en valores
humanos y sociales que es sefia de identidad de la UAO CEU.

Naturalmente, la forma de combinar los diferentes ambitos de formaciéon y “ponerlos a
prueba”, cobra importancia en las Practicas y el Trabajo Final de Grado, que deben servir
para traducir de las aulas a la practica lo aprendido, complementando tanto la formacién
mas analitica como la mas orientada a las aplicaciones y practicas que se combinan en
todas y cada una de las asignaturas del Grado, y para reflejar la maduracién de
contenidos con la traslacién a un trabajo o proyecto final de Grado.

El peso adecuado de formacion en conocimientos y competencias transversales no solo es
util para la formacion de estudiantes del Grado en Marketing y Direccion Comercial, sino
gue asimismo facilita los itinerarios de dobles grados, en que este Grado se combina con
otros como Direccién de Empresas, Economia y Gestion y Publicidad y Relaciones
Publicas.

Por todo ello, el Plan de Estudios que se presenta mantiene una calidad claramente
acreditada en el ambito del Marketing y Direccién Comercial y avalada por la tradicion de
la UAO CEU desde su fundacidén, al tiempo que mejora y compacta la secuencia de los
procesos de aprendizaje, facilitando las tareas pedagdgicas de absorcion y maduracién de
conocimientos y el desarrollo de las competencias y capacidades cuya adecuada
consecucion debe garantizar el titulo de Grado.

El Plan de Estudios combina en la adecuada proporcién la formacion basica con aspectos
mas especificos de profundizacion y profesionalizacion propios del Grado, asi como las
dimensiones complementarias para poder garantizar una formacion solida y de calidad
contrastada en el ambito del Marketing y Direccion Comercial, acorde con las elevadas
necesidades y exigencias de nuestros tiempos y que responden a la confianza que la
sociedad, en general, y los estudiantes y sus familias, en particular, depositan en nuestra
Universidad.

CONSIDERACIONES PARTICULARES

La modificacidon que se propone tiene por objeto racionalizar el actual plan de estudios
reagrupando las asignaturas para evitar la excesiva fragmentacién que presenta el actual
plan, con 14 asignaturas, de un total de 42, con 3 créditos o menos; asimismo, se
modifica la denominacién de algunas asignaturas para reflejar en mayor medida su
contenido; también se afiaden once nuevas asignaturas para ajustar el conjunto de los
contenidos y alcanzar con mayor eficiencia la asimilacién de las competencias.

Se mantiene inalterado el titulo del grado, las competencias generales y especificas, el
profesorado, el nUmero de plazas y el caracter semestral de todas las asignaturas. El
conjunto de modificaciones no supera el 15% del total de créditos.

Modificacion 1:

Reagrupamiento de materias

Se reagrupan y reducen las materias del plan de estudios, ya que se pasa de 21 a 11, tal
y como se detalla a continuacion.

En primer lugar, las Materias 1 Fundamentos Basicos de las Ciencias Sociales 1 y 2
Fundamentos Basicos de las Ciencias Sociales 2, se modifican por Materia 1 Fundamentos
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del Analisis Econémico y 2 Organizacion Empresarial. Asi, en la materia 1 Fundamentos
del Anaélisis Econémico, en lugar de contener todas las asignaturas del primer semestre de
primer curso, sin discriminacion, el nuevo Plan de Estudios contiene las asignaturas de
Principios de Economia, Macroeconomia, Economia en el Entorno Global y Organizacion
Industrial, mientras que en la Materia 2 Organizacion Empresarial, se integran las
asignaturas de Introduccion a la Empresa, Comunicacion Empresarial, Derecho Mercantil,
Fundamentos de Contabilidad y Emprendimiento y Simulacion.

En la nueva Materia 3 Direccion Empresarial se integran todas las asignaturas vinculadas
al ambito de la Direccion Empresarial: Direccion y Gestion de Equipos, Direccion
Estratégica y Direccion Comercial y Técnicas de Negociacion.

Respecto a la nueva Materia 4 Métodos Cuantitativos y Cualitativos aplicados al Marketing
se integran en esta todas las asignaturas asociadas al dmbito cuantitativo y cualitativo:
Matematicas Empresariales, Informatica aplicada al Marketing, Estadistica aplicada al
Marketing, Investigacion de Mercados y Sistemas de Informacion de Marketing.

Las Materias 8 Direccidon de Operaciones y 19 Direccion Comercial Sectorial, se subsumen
dentro de la Materia 5 Logistica, Distribucion y Retailing, integrandose en ella las
asignaturas afines de Logistica y Distribucién Comercial, Retail Marketing y la nueva
asignatura Marketing Experiencial, todas ellas vinculadas al punto de venta.

Por su parte, las Materias 6 Control de Gestidn, 7 Piscologia del Consumidor y 9 Calidad e
Innovacion, se subsumen dentro de la Materia 6 Fundamentos de Marketing, a la cual se
incorpora la nueva asignatura Fundamentos de Marketing.

En la Materia 7 Marketing Avanzado se subsumen las asignaturas Strategic Marketing y
Direccion de Marketing Sectorial, incorporandose a dicha materia las nuevas asignaturas
de Brand Strategic Planning, Estrategias de Comunicacién, International Marketing y
Marketing Social y RSC, con objeto de profundizar en las competencias que hacen
referencia a esta Materia.

Asimismo, se crea la Materia 8 Marketing y Negocios Digitales, sustituyéndola por la
materia 15 E-Commerce y Marketing online, donde se subsume la asignatura E-
Commerce junto a las nuevas asignaturas Negocios Digitales y Redes Sociales, Métricas
Digitales y Marketing de Contenidos, con objeto de dar respuesta a la realidad actual del
entorno digital en el ambito empresarial que tanto y tan rapidamente cambia.

Por otra parte, en lugar de desplegar dos materias de la misma area de conocimiento (11
Doctrina Social de la Iglesia y 18 Etica), se subsumen en una Unica materia (9
Humanidades), integrandose en ella las asignaturas Antropologia, Doctrina Social de la
Iglesia y Etica.

Justificacion de la nueva estructura de materias

Esta reagrupacion de las materias dara una mayor coherencia dentro de las areas de
conocimiento y permitird una distribucion mas ldgica de las competencias y resultados de
aprendizaje dentro de cada materia, adicionalmente, agilizara la gestion y se logrard una
mayor eficiencia.

Plan de estudios actual Plan de estudios actual modificado

Materia 1 Fundamentos basicos de las ciencias

) Materia 1 Fundamentos del Analisis Econdmico
sociales 1

Materia 2 Fundamentos basicos de las ciencias

. Materia 2 Organizaciéon Empresarial
sociales 2

Materia 3 Economia Materia 3 Direccién Empresarial

Materia 4 Métodos Cuantitativos y Cualitativos

Materia 4 Investigacion de mercados . .
" vestigacl : aplicados al Marketing

Materia 5 Fundamentos financieros y juridicos de la

Direccién Comercial Materia 5 Logistica, Distribucion y Retailing

Materia 6 Control de gestion Materia 6 Fundamentos de Marketing

Materia 7 Psicologia del consumidor Materia 7 Marketing Avanzado
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Materia 8 Direccién de Operaciones Materia 8 Marketing y Negocios Digitales

Materia 9 Calidad e Innovacion Materia 9 Humanidades

Materia 10 Practicas Empresariales en

Materia 10 Planificacidon y Direccién de Marketing Marketing y Direccion Comercial

Materia 11 Doctrina Social de la Iglesia Materia 11 Trabajo Fin de Grado

Materia 12 Retail Marketing

Materia 13 Gestion de la informacion comercial

Materia 14 Recursos Humanos

Materia 15 E-Commerce y Marketing Online

Materia 16 Direccién Comercial de bienes y
servicios

Materia 17 Direccidén y Gestion Comercial de la
empresa

Materia 18 Etica

Materia 19 Direccién Comercial Sectorial

Materia 20 Practicum

Materia 21 Trabajo de Fin de grado
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Modificacion 2: Plan de estudios

Asignatura ECTS
Informatica aplicada al Marketing 6
. Principios de Economia 6
ANO 1 -
(1° Introduccion a la Empresa 6
Semestre) P N
Matematicas Empresariales 6
Comunicacion Empresarial 6
30
. Macroeconomia 6
ANO 1 .
(20 Fundamentos de Marketing 6
Semestre) N
Derecho Mercantil 6
Estadistica Aplicada al Marketing 6
Fundamentos de Contabilidad 6
30
Organizacién Industrial 6
Antropologia 6
A"(‘loo 2 Calidad e Innovacién 6
Semestre) Investigacion de Mercados 6
Logistica y Distribucion Comercial 6
30
Psicologia del Consumidor 6
Macroeconomia en el Entorno Global 6
ANO 2 Costes, Producto, Produccion y Precios 6
(2°
Semestre)
Brand Strategic Planning 6
Estrategias de Comunicacién 6
30
Strategic Marketing 6
Sistemas de informacion de Marketing 6
A'"(]S 3 Direccion y Gestion de Equipos 6
Semestre)
Doctrina Social de la Iglesia 6
International Marketing 6
30
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Negocios Digitales y Redes Sociales 6
AI;JZOO 3 E-Commerce 6
Semestre)
Retail Marketing 6
Marketing Experiencial 6
Métricas Digitales
30
Direccion Estratégica 6
Marketing de Contenidos 6
A"(‘S 4 Direccion Comercial y Técnicas de Negociacion 6
Semestre) Emprendimiento y Simulacion 6
Marketing Social y RSC 6
30
Direccion de Marketing Sectorial 6
. Etica 6
ANO 4
(2° P . . . L. .
Semestre) Practicas empresariales en Marketing y Direccion Comercial 9
Trabajo Fin de Grado 9
30
240
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Justificacion cambio denominacion de las asignaturas

El cuadro anterior permite apreciar la denominacidn de las asignaturas en cada caso y la
fusion o integracion de alguna de ellas en una sola asignatura de 6 créditos en el Plan
2019. En particular, se cambia la denominacion de varias asignaturas con el objetivo de
mejorar su adecuacién a los contenidos, y por considerar que de este modo se identifican
los mismos de una manera mucho mas clara. En los casos de dos materias con
contenidos cercanos se fusionan en una sola materia con el criterio pedagdgico de que el
alumno no esté cursando simultdneamente mas de cinco asignaturas por semestre.

Modificacion 3:

Sobre la reorganizacion de asignaturas en materias

Se reorganizan las asignaturas por materias de acuerdo con el documento 5.1. Plan de
Estudios anexado en el aplicativo informatico.

Justificacion de la reagrupacion de las asignaturas por materias
La reorganizacion de las asignaturas por materias es la consecuencia logica de la
reestructuracién de las materias.

Modificacion 4:
Sobre la reordenacion de las asignaturas de cada materia:

4.1. Ambito Fundamentos del Analisis Econémico

La asignatura Principios de Economia, de 6 ECTS, proviene de la segregaciéon de la
materia Empresa 1, de 12 ECTS, del anterior Plan de Estudios. Por otra parte, la
asignatura Macroeconomia, de 6 ECTS, se mueve del primer semestre del segundo curso
al primer semestre de primer curso. Finalmente, la asignatura Economia en el entorno
Global, de 6 ECTS, proviene de la segregacién de la materia Empresa 1, de 12 ECTS, del
anterior Plan de Estudios.

Justificacion de la reordenacion de asignaturas del ambito Fundamentos del
Analisis Econémico

En la Materia 1 Fundamentos de las Ciencias Sociales 1 del anterior Plan de Estudios se
integraban asignaturas de primer semestre de primer curso, siendo esta su Unica
motivacién. Sin embargo, se observa que tiene mayor légica y coherencia integrar las
asignaturas de ese semestre en una materia correspondiente a su area de conocimiento y
no segun su ubicacién en el itinerario académico del Grado.

4.2. Ambito Organizacion Empresarial

En la Materia 2 Organizacion Empresarial se introduce la nueva asignatura Comunicacion
Empresarial en el primer semestre del primer curso. También se crea la asignatura
Introduccién a la Empresa, de 6 ECTS, proveniente de la segregacion de la asignatura
Empresa I, de la Materia I Fundamentos basicos de las Ciencias Sociales I, de 12 ECTS,
correspondiente al anterior Plan de Estudios. Asimismo, se introducen las asignaturas
Derecho Mercantil, proveniente de la anterior Materia 2 Fundamentos bdsicos de las
Ciencias Sociales II, la asignatura Fundamentos de Contabilidad, la cual procede de la
Materia 6 Control de Gestidon, del anterior Plan de Estudios, asi como la nueva asignatura
de Emprendimiento y Simulacion.

Justificacion de la reordenacion de asignaturas del ambito Organizacién
Empresarial

En la Materia 2 Fundamentos de las Ciencias Sociales 2 del anterior Plan de Estudios se
integraban asignaturas de segundo semestre de primer curso, siendo esta su Unica
motivacion. Sin embargo, parece tener mayor ldgica y coherencia integrar las asignaturas
de este semestre en una materia correspondiente a su area de conocimiento y no por su
ubicacidn en el itinerario académico del Grado. Asimismo, se ha detectado la necesidad de
abundar y profundizar en las competencias que hacen referencia tanto a la expresion oral
como escrita.
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4.3. Ambito Direccién Empresarial

Se ha creado la Materia 3 Direccion Empresarial, donde se integra la asignatura Direccidn
y Gestion de Equipos nueva denominacion de la asignatura Administracion y Gestion de
Recursos Humanos, perteneciente a la anterior materia 14 Recursos Humanos. También
se integra la asignatura Direccion Comercial y Técnicas de Negociacion, correspondiente a
la anterior materia 17 Direccién y Gestion Comercial de la Empresa, asi como la nueva
asignatura de Direccidn Estratégica. Todas ellas tienen una carga de 6 ECTS cada una.

Justificacion de la reordenacion de asignaturas del ambito de Direccién
Empresarial

En este caso, se integran asignaturas de caracter transversal que tienen en comun
asignaturas de direcciones operativas en el ambito del Marketing y la Direccion Comercial.

4.4. Ambito Métodos Cuantitativos y Cualitativos aplicados al Marketing

En la Materia 4 Métodos cuantitativos y cualitativos aplicados al Marketing se integran
asignaturas instrumentales en el Plan de Estudios del Grado. Asi, se introduce la
asignatura de Matematicas empresariales, proveniente de la anterior Materia 1
Fundamentos Basicos de las Ciencias Sociales I. También se incluye en esta materia la
asignatura de Estadistica aplicada al Marketing, integrada en la anterior Materia 2
Fundamentos Basicos de las Ciencias Sociales II. Investigacién de Mercados es otra de las
asignaturas que se incluyen en esta materia y que proviene de la anterior Materia 4
Investigacion de Mercados. Finalmente, completa esta materia la asignatura Sistemas de
Informacion de Marketing, una evolucion natural de la anterior asignatura Audit, Analisis
de la Informacion Interna, procedente de la anterior Materia 17 Direccion y Gestion
Comercial de la Empresa. La carga lectiva de cada una de ellas es de 6 ECTS.

Justificacion de la reordenacion de asignaturas del ambito Métodos cuantitativos
y Cualitativos aplicados al Marketing

Todas estas asignaturas responden a un mismo patrén de conocimiento y expresan de
forma precisa el enunciado de la materia, ademas de compartir similares competencias
previstas en el Plan de Estudios del Grado.

4.5. Ambito Logistica, Distribucion y Retailing

De una parte, se integran las anteriores asignaturas de Logistica y Distribucion Comercial,
correspondientes a la anterior Materia 8 Direccion de Operaciones, y con una carga lectiva
de 3 ECTS cada una de ellas, en la asignatura Retail Marketing, con un total de 6 ECTS.
Por otra parte, se introduce la nueva asignatura Marketing Experiencial, de 6 ECTS, de
forma que se integran todas ellas en la nueva materia 5 Logistica, Distribucion y
Retailing.

Justificacion de la reordenacion de las asignaturas del ambito Logistica,
Distribucion y Retailing

Se agrupan asignaturas correspondientes a un area de conocimiento y no por su
ubicacién en el itinerario académico del Grado. Asimismo, se plantea la necesidad de
profundizar en las competencias alcanzadas por los alumnos.

4.6. Ambito Fundamentos de Marketing

En la nueva materia 6 Fundamentos de Marketing se integran las asignaturas Gestion de
la Calidad en los Procesos Comerciales y La innovacion en el Marketing, correspondientes
a la anterior Materia 9 Calidad e Innovacion, en una asignatura de 6 ECTS bajo la
denominacién de Calidad e Innovacién. También se integra la asignatura Psicologia del
Consumidor, correspondiente a la anterior Materia 7 Psicologia del Consumidor.
Asimismo, se integra en esta materia la asignatura Costes, Producto, Produccién y
Precios, definicibn mas acotada a la de Costes, correspondiente a la Materia 6 Control de
Gestion. Completa esta materia la nueva asignatura Fundamentos de Marketing. Todas
estas asignaturas tienen una carga lectiva de 6 ECTS.

Justificacion de la reordenacion de las asignaturas del ambito Fundamentos de
Marketing

En esta Materia se agrupan e integran asignaturas introductorias correspondientes al
ambito del Marketing y la Direccion Comercial. De esta forma se garantiza plenamente

CSV: 339382624986516994383236 - Verificable en https://sede.educacion.gob.es/cid y Carpeta Ciudadana https://sede.administracion.gob.es




UNIVERSITAT ABAT OLIBA CEU
Grado en Marketing y Direccion Comercial

alcanzar las competencias previstas en el Grado, ademas de actualizar el Plan de Estudios
para adaptarse a las nuevas realidades en esta disciplina que tanto y tan rapidamente
evoluciona.

4.7. Ambito Marketing Avanzado

Se ha creado la hueva materia 7 Marketing avanzado, donde se agrupan seis asignaturas,
dos de ellas —Estrategias de Marketing y Direccién de Marketing Sectorial- provenientes
de las anteriores Materia 10 Planificacion y Direccion de Marketing y 19 Direccion
Comercial Sectorial. Esta segunda asignatura modifica su anterior denominacién de
Direccion Comercial Sectorial para adecuarse a los contenidos impartidos. A ellas se
suman las nuevas asignaturas Brand Strategic Planning, Estrategias de Comunicacion,
International Marketing y Marketing Social y RSC. La carga lectiva correspondiente a cada
asignatura es de 6 ECTS.

Justificacion de la reordenacion de las asignaturas del ambito Marketing
Avanzado

En este caso se agrupa, completa y reordena el conjunto de asignaturas que forman parte
del nucleo de asignaturas del Grado. De ahi la denominacién de la Materia de Marketing
Avanzado. Esta nueva nomenclatura obedece, ademas, a los cambios de las realidades
empresariales en un entorno cada vez mas complejo y dinamico.

4.8. Ambito Marketing y Negocios Digitales

En este caso, se ha adaptado y completado la anterior Materia 15 E-Commerce y
Marketing Online, integrando la asignatura E-Commerce y Marketing Online, con las
nuevas asignaturas Negocios Digitales y Redes Sociales, Métricas Digitales, Marketing de
Contenidos, para conformar la nueva Materia 8 Marketing y Negocios Digitales. Cada una
de ellas tiene una carga lectiva de 6 ECTS.

Justificacion de la reordenacion de las asignaturas del ambito Marketing y
Negocios Digitales

Los cambios tecnoldgicos y sociolégicos acaecidos en los ambitos del Marketing y la
Direccion Comercial en las Ultimas décadas hacen necesaria una redefinicion de la
cobertura de sus disciplinas de estudio. Este nuevo escenario exige la consideracion del
desarrollo de multiples técnicas, medios y soportes bajo el paradigma de los procesos
digitales. Las redes sociales, el comercio electrénico o la publicidad interactiva son
algunos de los nuevos instrumentos del Marketing y la Direccion Comercial que deben
estar presentes en la nueva realidad social y de mercado. Por ello, estas nuevas
asignaturas proporcionan una riqueza complementaria a la estructura del Plan de Estudios
actual.

4.9. Ambito Humanidades

Se han integrado las asignaturas Antropologia, de primer semestre de segundo curso,
Doctrina Social de la Iglesia, de primer semestre de tercer curso y Etica General y Etica
Profesional, de segundo semestre, de cuarto curso, en la nueva Materia 9 Humanidades,
disponiendo de una carga lectiva de 6 ECTS, cada una de ellas.

Justificacion de la reordenacion de las asignaturas del ambito Humanidades

Se reordenan y se ajustan en nimero de ECTS tres materias con un marcado caracter
humanistico y razon de ser de UAO CEU, como institucién que vela por la formacién en
los valores del humanismo cristiano.

Modificacion 5:

Sobre Requisitos de acceso y criterios de admision:

Se actualiza en la memoria del grado de Marketing y Direccion Comercial la nueva
normativa de admisién.

Justificacion
En el curso 2016-17 entrd en vigor una nueva normativa de acceso a la Universidad,
aprobada por acuerdo de Consejo de Gobierno de 24 de noviembre de 2016 y modificada
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el 30 de enero de 2017. Esta nueva normativa se ha incorporado en el apartado 4.2 de la
memoria.

Modificacion 6:

Sobre la Normativa de permanencia:

Se actualiza en la memoria del grado de Marketing y Direccion Comercial la normativa de
permanencia.

Justificacion de normativa de permanencia

Se ha procedido a actualizar la normativa de permanencia de los estudios del Grado en
Marketing y Direccion Comercial. En particular, se ha modificado el articulo 28 de la
normativa de Planificacion y Desarrollo de la Evaluacion y Calificacion de los Estudios de
Grado (articulo revisado y aprobado por acuerdo del Consejo de Gobierno de 14 de marzo
de 2017 con entrada en vigor en el curso académico 2017-2018). Para mas informacién
consultar el enlace consignado en el apartado 1.3.

Modificacion 7:

Sobre la revision de las ponderaciones de los sistemas de evaluacion

Como consecuencia de la actualizacion de algunas de las actividades formativas se han
revisado las ponderaciones de los sistemas de evaluacion.

Justificacion de la revision de las ponderaciones de los sistemas de evaluacion
Como consecuencia ldgica de la introduccidon de cuatro actividades formativas nuevas se
ha hecho necesario adaptar la ponderacion del sistema de evaluacion, tal como se detalla
en el apartado 5.5.1.8 de cada materia, sin introducir cambios en los sistemas
consignados en la memoria. De hecho, para cada materia se describe detalladamente la
ponderacion de cada uno de los sistemas de evaluacion, a diferencia de lo que sucedia en
la memoria verificada donde no se entraba a este nivel de detalle.

Modificacion 8:

Sobre el perfil del profesorado

Se han actualizado los porcentajes de categorias de profesores, porcentaje de doctores y
horas impartidas respecto a los consignados en el Informe de Seguimiento de la titulacion
2016-2018.

Justificacion de la revision del perfil del profesorado

Con objeto de responder a las nuevas exigencias y salidas profesionales surgidas en el
contexto del Marketing y Direccion Comercial y, paralelamente, como respuesta a las
exigencias en el ambito de la calidad y la investigacion, planteadas en el Informe de
valoracién de seguimiento de AQU al ISD 2015-2017 del Grado en Marketing y Direccion
Comercial, se propone el incremento de profesores cuyo perfil responda a estas nuevas
areas y se aumenta la ratio de profesores doctores, tanto colaboradores como asociados,
respecto al Plan de Estudios anteriormente implementado . Concretamente, se plantea la
contratacion de profesores doctores acreditados especializados en las disciplinas de
Marketing y Direccion Comercial, cuya formaciéon académica y profesional tenga
equivalencia en el ambito de la investigacion académica. Estos cambios respecto al perfil
del profesorado se detallan en el apartado 6.1.

Modificacion 9:
Sobre el responsable del titulo
Se ha actualizado la relacién nominal de responsables de la titulacién.

Justificacion de la revision del responsable del titulo

Como consecuencia del nombramiento de un nuevo Rector en febrero de 2018, se ha
procedido a actualizar en el aplicativo la informacion relativa a algunos de los
responsables del Grado: Rector y Decano.
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3 Competencias

3.1 Competencias Basicas y Generales

Cadigo:

Competencia:

GG1

Tener una vision integral del ser humano en su dimensidén inmanente y trascendente. El
logro de esta competencia implica tener una actitud de busqueda de la verdad, desde
diferentes 6rdenes de conocimiento, acerca de la naturaleza humana y de la dignidad
personal comun a todos los hombres y mujeres, con una particular atencién a las
implicaciones éticas y morales.

CG2

Tener criterios fundados y rigurosos acerca de la sociedad y la cultura actuales. El logro de
esta competencia implica adquirir criterios que permitan comprender y valorar la sociedad
y la cultura actuales, fundamentados en la consideracion rigurosa de la realidad presente y
de sus raices historicas, con atencion a la Doctrina Social de la Iglesia, que permitan luego
participar de forma responsable en la vida social en orden a la paz y el bien comun.

CG3

Ser capaz de expresarse correctamente en castellano y catalan. El logro de esta
competencia implica conocer la gramatica castellana y catalana, siendo capaz de expresarse
en ambas lenguas de forma correcta y comprensible, tanto por escrito como oralmente.

CG4

Ser capaz de desenvolverse con soltura y eficacia en, al menos, una lengua extranjera. El
logro de esta competencia implica ser capaz de desarrollar las habilidades necesarias para
desenvolverse con soltura y eficacia, tanto por escrito como oralmente, en lengua inglesa.

CG5

Ser capaz de comprender y sintetizar proposiciones complejas, con sentido critico, en el
contexto en el que se presentan. El logro de esta competencia implica ser capaz de definir,
distinguir y relacionar tanto los conceptos basicos como las premisas sobre las que se
construye la exposicion de cualquier argumento, asi como de enunciar y fundamentar

su contenido de forma sintética y critica, en el contexto - cientifico, politico, mediatico,
organizacional o del tipo que sea- en el que se presentan.

CG6

Ser capaz de aplicar sus conocimientos a la resolucién de problemas. El logro de esta
competencia implica ser capaz de, a partir de los conocimientos adquiridos, resolver
problemas -o emitir un juicio sobre los mismos - sean éstos de indole tedrica, practica,
moral o técnica; asi como hacerlo de forma razonada, prudente, con empatia y eficacia.

CG7

Ser capaz de reunir e interpretar datos relevantes para elaborar sus propias
argumentaciones. El logro de esta competencia implica ser capaz de elaborar una hipdtesis
y planificar su demostracion; obtener, interpretar y seleccionar la informacién necesaria
para su estudio; recapitular el resultado del analisis con argumentaciones que den razén del
proceso llevado a cabo y de sus resultados.

CG8

Ser capaz de transmitir informacion, ideas, problemas y soluciones. El logro de esta
competencia implica ser capaz de planificar un proceso de comunicacion -teniendo en
cuenta el entorno subjetivo y objetivo en el que se desarrolla - y llevarlo a cabo de
manera profesional -en el fondo y en la forma - utilizando eficazmente diferentes recursos
comunicativos.

CG9o

Ser capaz de emprender y culminar proyectos de forma auténoma, profesional y
cualificada. El logro de esta competencia implica ser capaz de disefiar un plan de trabajo
asi como acometer su culminacién en el tiempo previsto, con constancia y flexibilidad -
anticipandose y superando las dificultades que se presenten en su desarrollo e integrando
las modificaciones que su devenir exija - de forma profesional y cualificada, sabiendo
transformar las adversidades en ocasiones para aprender y mejorar.

CG10

Ser capaz de participar en equipos de trabajo y de liderarlos. El logro de esta competencia
implica ser capaz de integrarse en organizaciones y equipos de trabajo, asi como de ejercer
su liderazgo, contribuyendo de forma asertiva y respetuosa a la delimitacion, planificacién y
desarrollo de los objetivos propuestos.

CG11

Ser capaz de negociar y gestionar la asuncién de acuerdos. El logro de esta competencia
implica ser capaz de negociar, gestionar y mediar en la asuncion de acuerdos en entornos
conflictivos o de intereses contrapuestos desde el objetivo de lograr la solucién mas justa y
conveniente para todos; buscando la comprensidn e integracidn de las legitimas posiciones y
derechos de cada una de las partes implicadas.
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3.2 Competencias Transversales
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3.3 Competencias Especificas

Cadigo:

Competencia:

CE5

Ser capaz de razonar, debatir y argumentar, proposiciones comerciales y de marketing en
cualquier entorno organizativo. El logro de esta competencia implica ser capaz de entender
las realidades organizativas e hilvanar un razonamiento comercial y empresarial.

CE4

Ser capaz de aplicar los conocimientos adquiridos en gestionar y/o dirigir las actividades de
marketing y comercial de las empresas con el maximo rigor y creatividad. El logro de esta
competencia implica entender el trabajo profesional, pensando en el bien de la empresa con
la maxima eficiencia y encaminado siempre hacia el objetivo del bien comun.

CE6

Ser capaz de entender la calidad en un sentido amplio. El logro de esta competencia implica
la comprensién de los procesos, productos y servicios de la organizacién, tanto materiales
como inmateriales.

CE7

Ser capaz de aportar innovacién y progreso en las areas de marketing y/o comercial en el
ambito empresarial. El logro de esta competencia implica ser capaz de abrirse a nuevas
ideas, comprender y prever los cambios en el entorno de las organizaciones, asi como
emprender proyectos e impulsar la innovacién comercial mediante la propuesta de ideas y
alternativas distintas y novedosas, a partir de componentes y situaciones concretas.

CES8

Ser capaz de trabajar en el ambito de marketing y/o comercial en entornos empresariales
diversos. El logro de esta competencia implica adaptarse a situaciones cambiantes o
diferentes, comprender a los demas y ser capaz de modificar su posicionamiento en funcién
de nuevas circunstancias, con flexibilidad y rechazando la intolerancia.

CE9

Ser capaz de comprender las relaciones en y entre las areas de marketing y comercial

en las organizaciones empresariales. El logro de esta competencia implica la capacidad

de entender los flujos de las interacciones que se dan dentro de las areas operativas

en las organizaciones y, también, entre ellas asi como su funcionamiento en el marco
organizativo de cualquier actividad, con un tratamiento especial a los flujos de informacioén y
comunicacién, con especial atencidon a las nuevas tecnologias.

CE10

Capacidad de analizar la demanda en términos sectoriales y agregados. El logro de
esta competencia implica la capacidad de analisis humano, cualitativo y cuantitativo del
comportamiento del consumidor.

CE11

Ser capaz de aplicar las habilidades que se precisan para la realizacion de una buena
investigacion sobre cuestiones propias de la direccidn y gestion de marketing y/o comercial
de las empresas u organizaciones. El logro de esta competencia implica el aprendizaje de
la busqueda de informacion general -tanto interna como externa-, de las bases de datos
necesarias, de su tratamiento, de la capacidad de interpretarlas correctamente y de sacar
conclusiones adecuadas.

CE12

Adquirir los criterios deontoldgicos que permitan gestionar el marketing y/o la direccion
comercial de las empresas u organizaciones atendiendo a los legitimos derechos de las
personas y al bien comun.

CE13

Ser capaz de resolver con eficacia y eficiencia los problemas estratégicos y operativos de
marketing y de su entorno comercial que configuran el dia a dia de las empresas. El logro de
esta competencia implica la capacidad de analizar y elaborar un diagnostico objetivo de la
situacién de la empresa en el mercado como base para la toma de decisiones.

CE1l

Capacidad de motivarse y motivar. El logro de esta competencia implica ser capaz de
desarrollar el interés propio y de terceros por conocer las cuestiones relacionadas con el
marketing y la direccion comercial.

CE2

Conocer los fundamentos de marketing y comercial de la empresa. El logro de esta
competencia implica ser capaz de identificar y comprender los fundamentos de marketing y
comercial utilizados en la gestion empresarial.

CE3

Capacidad de trabajar con responsabilidad. El logro de esta competencia implica alcanzar el
nivel de analisis critico de situaciones, alternativas y resultados, concretando la proyeccion
de futuras acciones y con las consideraciones necesarias respecto al riesgo asumible.

CE14

Ser capaz de liderar y dirigir equipos comerciales en el contexto empresarial El logro de esta
competencia facilita los procesos de captacion, atencion y fidelizacion de la demanda.

CE15

Adquirir la capacidad de gestionar los bienes y servicios en el contexto del plan de marketing
y comercial de la organizacion. El logro de esta competencia implica comprender la
interaccion entre las distintas herramientas del marketing mix.
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CE16

Ser capaz de disefar y aplicar politicas de precios para los distintos bienes y servicios. El
logro de esta competencia implica el conocimiento de los procesos de fijacidon de precios en
la economia y las empresas y la capacidad de gestién de los mismos.

CE17

Ser capaz de entender los canales de distribucidn clasicos, asi como los vinculados a las
nuevas tecnologias, el logro de esta competencia implica la capacidad de definir y analizar el
conjunto de canales de distribuciéon utilizados en la direccion comercial de la organizacion.

CE18

Capacidad de evaluar y desarrollar los instrumentos del marketing mix de la empresa
mediante la gestidn integral de todos sus componentes.

CE19

Capacidad de gestionar campafias comerciales y presupuestos de venta. El logro de esta
competencia implica la capacidad de asumir la direccién de campafias de venta asi como la
direccidon comercial de zonas geograficas, mercados y lineas de negocio, atendiendo a unos
objetivos comerciales y velando por la consecucién de los mismos.
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4 Acceso y Admision de Estudiantes

CRITERIO 4 - ACCESO Y ADMISION DE ESTUDIANTES

4.1 Sistemas de Informacion Previo
A continuacién se incluye el archivo PDF correspondiente.
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4.1. SISTEMAS DE INFORMACION PREVIA A LA MATRICULACION Y PROCEDIMIENTOS ACCESIBLES DE
ACOGIDA Y ORIENTACION DE LOS ESTUDIANTES DE NUEVO INGRESO PARA FACILITAR SU
INCORPORACION A LA UNIVERSIDAD Y TITULACION

SISTEMA DE INFORMACION PARA EL ACCESO

Con objeto de garantizar el derecho de acceso, la UAO hace publica la informacién sobre la
oferta de estudios a través del Sistema accesible de Informacion previa a la matriculacion.
Dicho sistema de informacién incluye en su publicidad los procedimientos, contenidos y
criterios de admision a la Universidad.

1. Organo responsable. El disefio y la planificacion del sistema accesible de informacién al
alumnado de nuevo ingreso corresponden a la Secretaria General de la Universidad, y para
su elaboracién convoca la Comision de Informacidon y Promocién de la Universidad, de la cual
forman parte los responsables de los servicios universitarios de Informacion, Admisiones y
Gestion Académica. La gestion del sistema accesible de informacién para el acceso
corresponde al Servicio de Informacién y Promocion. Esta unidad es la encargada de
proporcionar la informacion y orientacidon necesaria a los futuros estudiantes interesados en
acceder a la Universidad, de ejecutar todas las acciones de promocién publica, y de elaborar
anualmente los informes previstos en el sistema de garantia interna de la calidad de la
Universidad.

2. Contenidos del proceso. La informacidon proporcionada a los estudiantes de nuevo
ingreso incluye las vias de acceso prioritarias, asi como el perfil de ingreso recomendado
para cada una de las titulaciones. Para el grado en Marketing y Direccion Comercial es la
siguiente informacion:

= Vias de acceso al Grado en Marketing y Direccion Comercial: se ofrece informacion
sobre las diversas vias y requisitos de acceso, reguladas en el articulo 14, del R.D.
1393/2007, de 29 de octubre, sobre el acceso de las ensefianzas oficiales de Grado, en el
que se especifica que se requerira estar en posesion del titulo de bachiller o equivalente, y la
superacion de la prueba a que se refiere el articulo 42 de la Ley Orgéanica 6/2001,
de Universidades, modificada por la Ley 4/2007, de 12 de abril, sin perjuicio de los demas
mecanismos de acceso previstos por la normativa vigente, tales como Formacion profesional,
mayores de 25 afos, titulados universitarios, etc.

= Perfil de ingreso recomendado para el acceso al Grado en Marketing y Direccion
Comercial: El estudiante aspirante a cursar estudios de Marketing y Direccion Comercial
debe tener interés por aspectos relacionados con el marketing, la direccion comercial de
la empresay su gestion. Debe tener facilidad para comprender la funcién social de la
empresa, el analisis de problemas, su diagnéstico y la proposicion de soluciones,
capacidad analitica, de sintesis y de relacibn con el grupo, facilidad de
comprension y de abstraccion, creatividad, facilidad de expresion, sociabilidad, con
amplia visién del mundo y perspectiva sobre su posible evolucién. Es también de interés
y necesidad el conocimiento de otro idioma (preferentemente el inglés), asi como aptitud
para los métodos cuantitativos.

3. Procedimientos. La UAO articula la informaciéon y orientacion previa a la matriculacion
de los estudiantes a través de dos procedimientos:

= Informacioén personal. Se trata de informacién personalizada orientada a los estudiantes
que deseen acceder a los estudios de pregrado ofertados por la Universidad, asi como a sus
familiares, mediante entrevistas personales con un equipo de profesionales especializados y
con profesores de las titulaciones sobre las cuales manifiesta interés el candidato.
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< Informacién colectiva. Asimismo, la UAO organiza y/o participa en los
siguientes actos de caracter colectivo, con los que desea dar a conocer de manera especifica
cada una de las titulaciones que se imparten en la Universidad:

a) Jornadas de Puertas Abiertas con objeto de que los candidatos y sus familiares conozcan
personalmente la UAO.

b) Actividades practicas experimentales en las instalaciones de la propia Universidad para
acercar el futuro estudiante universitario a la realidad profesional; disefiadas de acuerdo a
las caracteristicas de cada una de las ensefianzas.

c) Sesiones de formacion para el profesorado (profesores, tutores y orientadores) de los
centros de bachillerato por parte de profesores de la UAO.

d) Sesiones informativas y de orientacion en los centros de educaciéon secundaria dirigidas al
alumnado de ESO y Bachillerato que tiene como objetivo acercarles el mundo universitario y
orientarlos en la eleccién de sus estudios, asi como explicar las diferentes titulaciones que se
imparten en la UAO.

e) Sesiones de informacioén a las familias a través de conferencias, seminarios, etc.

f) Asistencia a las principales ferias y certamenes publicos de formacion en Catalufia, en
poblaciones como Barcelona, Girona, Manresa, Tarrega, Valls y Vic.

4. Mecanismos de informacion. Los mecanismos de difusiéon que utiliza la UAO para
informar a los potenciales estudiantes de nuevo ingreso son los que se detallan a
continuacién:

= Medios de difusidon personales. Se trata de los siguientes medios y soportes de
comunicacion de caracter personal:

a) Desarrollo y mantenimiento de una pagina web explicativa de las caracteristicas de las
titulaciones y de las actividades informativas que se llevan a cabo.

b) Presencia en los principales buscadores y portales de formacion en Internet.

¢) Desarrollo de soportes informativos con las caracteristicas de los programas formativos,
tanto graficos como multimedia.

= Medios de difusion colectivos. Consiste en los siguientes medios y soportes de
comunicacion, ya utilizados actualmente, y que proporcionan una informacion de caracter
general, tanto a los alumnos interesados como a sus familiares:

a) Inserciones publicitarias en la prensa diaria, informando sobre el calendario de pruebas de
admision a la UAO, asi como de las fechas de las Jornadas de Puertas Abiertas.

b) Desarrollo de soportes informativos de las caracteristicas de los programas académicos,
tanto graficos como multimedia.

¢) Inserciones publicitarias en medios de transporte.

SISTEMA DE ORGANIZACION DE LA ACOGIDA
Y ORIENTACION DE LOS ESTUDIANTES DE NUEVO INGRESO

Con objeto de facilitar la plena incorporacion del alumnado de nuevo ingreso a la institucion
y a los estudios universitarios elegidos, la UAO dispone de un sistema de organizacion para
su acogida y orientacion. Este sistema se destina a la atencidon del alumnado ordinario de
nuevo ingreso, siendo el alumnado proveniente de los programas de movilidad objeto de un
sistema especifico de atencién a su llegada (véase el apartado 5.2 de la memoria). Este
sistema es general, pero en la presente memoria se aplica de forma especifica al alumnado
del grado en Marketing y Direccién Comercial.

1. Organo responsable. El disefio y la planificacion del sistema de organizacion de la
acogida y orientaciéon del alumnado de nuevo ingreso corresponden al Vicerrectorado de
Estudiantes, y para su elaboraciéon convoca la Comisién de Acogida y Orientacion de la
Universidad, de la cual forman parte el vicedecano del grado en Marketing y Direccion
Comercial, los responsables de los servicios universitarios de Informacién, Admisiones,
Estudiantes, Gestion Académica, Idiomas, Biblioteca, e Informatica. La gestion del sistema de
organizacion de la acogida y orientaciéon del alumnado de nuevo ingreso corresponde al
Servicio de Estudiantes, adscrito al Vicerrectorado de Estudiantes, que es la unidad
responsable de coordinar la participacion de los distintos servicios universitarios en los
procedimientos previstos por el sistema de organizacion. Esta unidad es la encargada de
elaborar anualmente los informes previstos en el sistema de garantia interna de la calidad de
la Universidad.

2. Procedimientos. El sistema de organizaciéon de la acogida y la orientaciéon de nuevo
alumnado se articula en los procedimientos concretos que conforman las Jornadas de
Acogida y Orientacién de la Universidad.
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e Convocatoria. El Vicerrectorado de Estudiantes, a través del Servicio de
Informaciéon, convoca anualmente en el mes de septiembre las Jornadas de Acogida y
Orientacion del nuevo alumnado. La citacion siempre es inmediatamente posterior a la
celebracion de la convocatoria de septiembre de las Pruebas de Acceso a la Universidad, con
objeto de facilitar la asistencia a las Jornadas de aquellos alumnos que se presenten a dicha
convocatoria.

=« Destinatarios. Son convocados a las Jornadas todos los solicitantes de plaza a los que se
haya concedido la credencial de admision a la Universidad y efectuado la preceptiva
reserva de plaza, con independencia de que hayan formalizado o no la matricula en el
momento de la convocatoria. En todo caso, la asistencia a las Jornadas es obligatoria.

< Informacion. La convocatoria se hace efectiva por carta y por correo electrénico, y
la informacion sobre el contenido y la organizacion de las Jornadas también se encuentra
disponible en la pagina web de la Universidad, en los servicios de Informacion,
Admisiones, Estudiantes y Gestion Académica, asi como en la Secretaria de
Vicerrectorado de Estudiantes.

= Contenido. Las Jornadas de Acogida y Orientacion de la Universidad se componen de una
sucesion de actividades y sesiones:

a) Recepcion: el Servicio de Informacién recibe a los nuevos alumnos en la entrada del
Aula Magna y les hace entrega del programa de las Jornadas y de la documentacion con la
normativa universitaria.

b) Bienvenida institucional: las autoridades académicas de la Universidad dan la bienvenida
a todos los nuevos alumnos reunidos en el Aula Magna. Ordinariamente, el Rector realiza el
discurso de salutacion institucional, el Secretario General introduce los principales
aspectos normativos del régimen académico, y el Vicerrector de Estudiantes expone la
organizacion de las Jornadas y sus objetivos.

c) Sesion informativa sobre los estudios de Marketing y Direccion Comercial: tras la
bienvenida, el nuevo alumnado se dirige hacia los espacios determinados por la
organizacion. Alli reciben una sesion informativa de una hora aproximada de duracién, a
cargo del profesorado responsable del grado en Marketing y Direccion Comercial, en la que
se exponen: los objetivos generales del titulo, contenidos del plan de estudios, la
metodologia de ensefianza y aprendizaje, el sistema de evaluacion, el régimen de
permanencia y progreso en los estudios, el nivel requerido de lengua extranjera, la
atencion tutorial, y la organizacion del centro y las competencias de los 6rganos
académicos.

d) Sesion informativa sobre los servicios universitarios: a continuacion, los responsables de
los servicios universitarios presentan al nuevo alumnado de Marketing y Direccion
Comercial, a lo largo de una hora aproximada de duracion, la informacion sobre: los
recursos digitales y de informacion disponibles en el Servicio de Biblioteca, asi como la
normativa para su uso Yy consulta, a cargo de la persona responsable del servicio, la
oferta de actividades deportivas universitarias y sus caracteristicas a cargo de la persona
responsable del servicio, la programacion de la oferta de formacion linguistica organizada
por el Servicio de Idiomas, los protocolos de atencién e informaciéon al alumnado del
servicio de Estudiantes, con especial referencia al programa de ayudas al estudio, y la
normativa de usos de los espacios universitarios y los mecanismos de seguridad, a cargo
del responsable de Administracion y Servicios de la Universidad.

e) Sesion de presentacion de los tutores asignados a cada nuevo alumno por estudios e
itinerarios académicos. Los tutores informan del calendario de tutorias, horario de atencién
Yy ubicacion de su despacho en el campus.

f) Sesidon de formacioén sobre el uso de la herramienta informéatica de apoyo a la docencia, el
campus virtual, a cargo del Servicio Informatico.

g) Pruebas de nivel en competencias lingiisticas: con caracter general, se realizan unas
pruebas de nivel de lengua inglesa, a cargo del Servicio de Idiomas, y de lengua espafiola
y catalana, a cargo del Departamento de Humanidades. Los resultados de estas pruebas
permiten organizar posteriormente grupos homogéneos y planificar
sistemas complementarios de refuerzo.
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4.2 Requisitos de Acceso y Criterios de Admision

éCumple requisitos de acceso segiin legislacion vigente?

Si |

Criterios de admision

NORMATIVA DE GESTION ACADEMICA (Aprobada por acuerdo del Consejo de Gobierno de 24 de noviembre
de 2016 y modificada el 30 de enero de 2017. Esta normativa entrara en vigor el curso académico
2016-2017) SECCION 1. GESTION Articulo 1. Gestidén académica 1. El Servicio de Gestién Académica,
integrado en la Secretaria General de la UAO CEU, es el érgano responsable de la correcta ejecucién de los
procedimientos de gestion académica previsto por el régimen juridico universitario en vigor, asi como de las
estadisticas que se le encarguen y que incidan en la gestidon académica. 2. El Servicio de Gestion Académica
deberd cumplir la normativa en vigor en proteccion de datos garantizando en todo momento los derechos de
los alumnos. SECCION 2. ACCESO A LA UNIVERSIDAD Articulo 2. Acceso ordinario a los estudios de grado
1. Para acceder a los centros y a los estudios de la UAO CEU, se debera aprobar el proceso de seleccion

que establece el Servicio de Admisiones, que se regulara con las memorias verificadas y aprobadas de los
estudios de la oferta formativa de la universidad, de acuerdo con las vias de admision reguladas por el
régimen juridico universitario en vigor. El proceso de seleccidén consistird en una prueba de aptitudes, una
valoracion de los méritos académicos y una valoracién del perfil del candidato en relacién con los estudios
solicitados, que llevara a cabo el responsable de los estudios. 2. El proceso de admision se debera llevar

a cabo de acuerdo con los principios de igualdad, mérito y capacidad. Todas la solicitudes recibidas se
valoraran de acuerdo con los criterios de seleccidon que incluye esta normativa y los criterios para la prueba
general de admisidn. 3. El escrito de Secretaria General que comunica la admisién no conlleva el derecho
de matricula, puesto que este derecho no se adquiere hasta que no se han presentado en el Servicio de
Gestion Académica los titulos académicos exigidos para el acceso a los estudios solicitados. 4. Segun se
aprueba por acuerdo del Consejo de Gobierno de 15 de marzo de 2016, deberan realizar la prueba de
admision y la entrevista los candidatos procedentes de las vias de acceso siguientes: a) Via 0: alumnos
procedentes de pruebas de acceso a la universidad (PAU) o asimilados. b) Via 4: alumnos procedentes de
ciclos formativos de grado superior, FP2 o asimilados. c) Via 7: alumnos procedentes de PAU o asimilados
con estudios universitarios iniciados. Para los alumnos que hayan cursado estudios universitarios parciales
extranjeros o los que los hayan finalizado pero no hayan obtenido la homologacién en Espafa y quieran
continuar los estudios en la UAO CEU, es requisito indispensable que se les reconozcan al menos 30
créditos. d) Via 8: alumnos procedentes de ciclos formativos de grado superior, FP2 o asimilados que han
iniciado estudios universitarios. 5. No deberan realizar la prueba de admisién pero si la entrevista los
siguientes candidatos: a) Via 2: alumnos con otro titulo oficial universitario o asimilados. b) Via 9: alumnos
procedentes de pruebas para mayores de 25 afios. ¢) Via 10: alumnos procedentes de pruebas para
mayores de 40 afios. d) Via 11: alumnos procedentes de pruebas para mayores de 45 afios. e) Alumnos de
la UAO CEU que soliciten plaza en uno estudios de grado distintos a los de acceso deberan entrevistarse con
el director de estudios del grado al que quieran acceder. f) Alumnos que soliciten un traslado de expediente
desde la Universidad San Pablo CEU o la Universidad CEU Cardenal Herrera. g) Alumnos con una nota media
igual o superior a 8 en primero de bachillerato. h) Alumnos procedentes de centros de secundaria vinculados
a la UAO CEU. 6. Respecto a la prueba de admisién: a) Los futuros estudiantes de la UAO CEU deberan
realizar una prueba de admisidn. La tasa de la prueba de admisién no serd reembolsable. b) Los alumnos
gue no superen la prueba de admisién de la UAO CEU la podran volver a realizar en otro curso académico y
deberan abonar, en cada caso, la tasa de admisién correspondiente. c) Los alumnos que superen la prueba
de admisién de la UAO CEU y que inicien sus estudios en otra universidad deberan volver a realizar la
prueba de admisién en caso de que quieran matricularse en la UAO CEU, por lo cual deberan abonar la tasa
correspondiente y cumplir los requisitos de admision segun el articulo 8.2. d) Los alumnos que superen la
prueba de admisién y que no se matriculen ni en la UAO CEU (por falta de plazas o por otros motivos) ni en
ninguna otra universidad durante aquel curso académico estaran exentos de volver a realizar la prueba de
admision en el curso académico siguiente. e) Los alumnos que abandonen la UAO CEU para estudiar en otra
universidad deberan realizar la prueba de admisién para volver a acceder a un grado de la UAO CEU distinto
al que cursaron en la UAO CEU cuando se matricularon en ella por primera vez. f) Cualquier situacién

del alumno que no esté contemplada en los puntos anteriores debera resolverse mediante una instancia
dirigida a la Secretaria General, que se deberd entregar en el Servicio de Gestion Académica. 7. Todos los
gue quieran acceder al grado en Psicologia deberan realizar el cuestionario de personalidad, excepto los
alumnos procedentes de centros de secundaria vinculados a la UAO CEU, que solo deberan realizarlo en

el caso en que el entrevistador lo indique. 8. La Secretaria General debera resolver cualquier reclamacién
presentada sobre la resolucién del proceso selectivo. Articulo 3. Acceso intrauniversitario a los estudios

de grado Dispondran de reserva de plaza y estaran exentos del proceso de seleccidn y admision previsto

en este reglamento los solicitantes que acrediten alguna de las siguientes condiciones: a) Alumnos de la
UAO CEU que quieran cambiar los estudios en curso o bien solicitar la simultaneidad con otros, siempre y
cuando acrediten el cumplimiento del régimen de permanencia en los estudios de procedencia. Los alumnos
deberan entrevistarse con el director de estudios del grado al que quieran acceder. b) Titulados de la UAO
CEU que soliciten ampliar o continuar los estudios. c) Todas las condiciones que consten en las memorias
verificadas de los estudios de la UAO CEU. d) El acceso de estudiantes de sistemas educativos de estados
gue no sean miembros de la Unidn Europea u otros estados con los que no se hayan suscrito acuerdos
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internacionales para el reconocimiento del titulo de bachillerato en régimen de reciprocidad y que no tengan
residencia en el Estado espafiol se regulara por la Resolucion ECO/513/2015, de 27 de febrero, donde se
hace publico el acuerdo de la Junta del Consejo Interuniversitario de Catalufia sobre los procedimientos

de admisidn, en las universidades catalanas, de los estudiantes no ciudadanos de la Unién Europea y no
residentes. Articulo 4. Acceso para mayores de 25 afios 1. La redaccién y la aprobacion de la normativa de
las pruebas de acceso a la universidad para mayores de 25 afios se encargara al Consejo Interuniversitario
de Catalufa. 2. La coordinacion de las pruebas se encargara a la Oficina de Organizacion de Pruebas de
Acceso a la Universidad, que depende del departamento de la Generalitat de Cataluia con competencias
en materia de universidades. La coordinacion incluira las gestiones relativas a la matricula de las personas
candidatas y la elaboracién del calendario de tramites, de los examenes y de los criterios de correccion.

3. Los tramites para la admision de las personas candidatas para esta via se encargaran a la Oficina de
Orientacion para el Acceso a la Universidad, que depende del departamento de la Generalitat de Cataluna
con competencias en materia de universidades. 4. Los candidatos que quieran ser admitidos en un estudio
de grado de la UAO CEU por esta via tendran reservado el 3% de las plazas. En el caso de los estudios con
una oferta inferior a cincuenta plazas, se ofrecera una plaza para esta via. Articulo 5. Acceso mediante

la acreditacion de la experiencia profesional 1. Podran solicitar la admisidén a la UAO CEU por esta via las
personas que cumplan los siguientes requisitos: a) Tener 40 afios antes del 1 de octubre del afo en el que
se solicita la admisién. b) No tener ninguna titulacion académica que habilite para acceder a la universidad
por otras vias. c) Poder acreditar una experiencia laboral o profesional en relacidon con una ensefianza de
grado. 2. En cada curso se abrird un Unico periodo de solicitud de admision, establecido en el calendario
académico, para todos los estudios de grado ofrecidos por la UAO CEU. Los candidatos deberan dirigir al
Rectorado de la UAO CEU una solicitud de solo un estudio y un centro determinado. Durante el mismo
curso no se podra solicitar la admision por esta via en ninguna otra universidad catalana. 3. Las personas
interesadas dispondran de un nimero ilimitado de convocatorias, pero solamente podran presentar una
solicitud por convocatoria. 4. El precio publico de la solicitud de admisidn por esta via debera ser igual a la
tasa establecida por la Generalitat de Catalufa para las pruebas de acceso a la universidad para mayores
de 45 afios. 5. La solicitud de admision debera ir acompafiada de la siguiente documentacion: a) Curriculum
documentado. b) Certificado de vida laboral, expedido por el organismo oficial competente. c) Carta de
motivacion. d) Declaracion jurada en la que la persona interesada haga constar que no tiene ninguna
titulacion académica que habilite para el acceso a la universidad y que no solicita la admision por esta via
en ninguna otra universidad. e) Original y fotocopia del DNI, NIE o pasaporte. f) Resguardo del ingreso

del importe del precio publico de la solicitud. g) Documentacion acreditativa de exencidn o bonificacién

del precio publico de la solicitud. h) Cualquier otra documentacidn que la persona interesada considere
conveniente. 6. El procedimiento de admisidn por esta via se estructurara en dos fases: a) Valoracion de

la experiencia acreditada. b) Entrevista personal. En cada convocatoria se constituira una comision de
evaluacion en cada centro con solicitudes, que se encargara de evaluar la experiencia acreditada, citar

a las personas candidatas, llevar a cabo las entrevistas, evaluarlas como aptas o no aptas y emitir una
acta en la que se propondra la aceptacion o denegacidn de la solicitud. El Rectorado valorara las actas

de las comisiones de evaluacion y resolvera las solicitudes. A las personas aceptadas se les asignara

una calificacion numérica entre el 5y el 10, con dos decimales. Las comisiones de evaluacion estaran
constituidas por las siguientes personas: a) El decano, que ocupara su presidencia y tiene voto de calidad.
b) El director del departamento de los estudios solicitados, que ocupara la secretaria. c) El director de los
estudios solicitados por esta via o por la via de mayores de 45 anos, que ocupara la vocalia. Las actas de
las comisiones de evaluacidon deberan contener, como minimo, el acta de constitucion, las calificaciones
obtenidas en las evaluaciones de la experiencia acreditada de cada una de las personas solicitantes, el
resultado de las entrevistas, si procede, y la propuesta individual de aceptacidon o denegacién, que se
debera entregar en el Servicio de Gestion Académica. Los candidatos que quieran ser admitidos en uno

de los estudios de la UAO CEU por esta via tendran reservado un 1% por ciento de las plazas. En el caso
de los estudios con una oferta inferior a cincuenta plazas, se ofrecera una plaza para esta via. Articulo 6.
Pruebas de acceso a la universidad para mayores de 45 afios Los tramites para la admision de las personas
candidatas para esta via se realizaran en la Oficina de Orientacidn para el Acceso a la Universidad, que
depende del departamento de la Generalitat de Catalufia con competencias en materia de universidades.
Las pruebas de acceso a la universidad para mayores de 45 afios se estructuraran en las siguientes fases:
a) Examenes escritos de las asignaturas Comentario de Texto, Lengua Catalana y Lengua Castellana. b)
Entrevista personal. La redaccion y la aprobacidon de la normativa de la fase de examenes la realizara el
Consejo Interuniversitario de Catalufia. La coordinacidon de la fase de examenes la realizara la Oficina de
Organizacién de Pruebas de Acceso a la Universidad, que depende del departamento de la Generalitat de
Catalufia con competencias en materia de universidades. La coordinacion incluye las gestiones relativas a la
matricula de las personas candidatas y la elaboracidon del calendario de tramites, de los examenes y de los
criterios de correccidn. Resolucidn de la entrevista: a) El Rectorado valorara los aspectos de las comisiones
de evaluacion y resolvera las solicitudes de entrevista como aptas o no aptas. Las personas calificadas como
no aptas no podran pedir la admision en los estudios solicitados por esta via durante aquel curso académico.
b) Los candidatos que quieran ser admitidos en uno de los estudios de la UAO CEU por esta via tendran
reservado un 1% de las plazas. En el caso de los estudios con una oferta inferior a cincuenta plazas, se
ofrecera una plaza para esta via. Articulo 7. Acceso ordinario a los estudios de master 1. Acceso ordinario
a los masteres: para acceder a un master oficial sera imprescindible tener un titulo universitario oficial, es
decir, de licenciado, ingeniero o arquitecto, o también de diplomado, ingeniero técnico o arquitecto técnico;
o un titulo expedido por una institucion de educacion superior del Espacio Europeo de Educacidn Superior
(EEES) que permita el acceso a las ensefianzas de master oficial; o un titulo alieno al EEES. En este ultimo
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caso sera necesaria o bien la homologacion correspondiente a un titulo universitario oficial espafiol o bien
que la Universitat Abat Oliba CEU compruebe (sin que sea necesaria su homologacion) que los estudios se
corresponden con una formacion equivalente a los titulos universitarios oficiales espafnoles y que faculten,
en el pais donde se ha expedido el titulo, para acceder a estudios de master oficial 2. La aceptacion en

un master oficial no implicara en ningun caso la homologacion del titulo previo ni su reconocimiento para
ninguna otra finalidad que la de cursar ensefanzas de master. En todos los casos la admisidn efectiva
dependera de los criterios de valoracion que establezcan la UAO CEU y el master. 3. La Secretaria General
debera resolver cualquier reclamacion presentada sobre la resolucion del proceso selectivo. Articulo 8.
Traslados de expediente. Admision de estudiantes con estudios iniciados 1. Las solicitudes de traslado de
expediente académico se presentaran en el Servicio de Gestion Académica. 2. Para acceder a los mismos
estudios que se cursaban en la universidad de procedencia, se deberan haber superado en dicha universidad
60 créditos del primer curso en primera o segunda convocatoria y tener la aprobacion del director de
estudios y del director de departamento de la UAO CEU del grado correspondiente. 3. Sera necesario no
haber agotado el nUmero maximo de convocatorias que se indican en los requisitos de permanencia de la
universidad de procedencia. 4. Las asignaturas que al alumno le falte cursar en la UAO CEU deberan sumar
como minimo 60 créditos. 5. Se podra admitir el traslado de los estudiantes que provengan directamente
de una universidad promovida por la Fundacién Universitaria San Pablo CEU. 6. El Servicio de Gestidon
Académica debera comunicar la resolucion a los solicitantes y, si disminuye la oferta prevista de plazas

de acceso, también la debera comunicar al Servicio de Admisiones. La matriculacién y la apertura del
expediente académico correspondiente se llevaran a cabo cuando la universidad de procedencia remita

la documentacion completa. El plazo para solicitar el traslado de expediente a la UAO CEU debera ser

el mismo que fije la universidad para el proceso de admision. Articulo 9. Reconocimiento de créditos de
ciclos formativos de grado superior 1. Los alumnos que provengan de ciclos formativos de grado superior
(CFGS) y que inicien estudios de grado en la UAO CEU podran solicitar el reconocimiento de créditos

del ciclo formativo e incorporarlos en su expediente académico de la universidad. Se reconoceran como
asignaturas ya superadas determinadas asignaturas del plan de estudios de la titulacién correspondiente,
o bien de acuerdo con las indicaciones del Consejo Interuniversitario de Catalufia y del Departamento

de Ensefanza de la Generalitat, o bien con la aprobacion del director de los estudios correspondientes,
que tendra que indicar qué asignaturas del ciclo se reconoceran y qué correspondencia tendran con el
grado. Tanto las asignaturas reconocidas como la calificacién obtenida deberan constar como tales en el
expediente. 2. La solicitud del reconocimiento se debera realizar en el Servicio de Gestién Académica,
adjuntando el certificado académico del ciclo formativo. Una vez reconocidas las asignaturas incluidas

en la solicitud de reconocimiento de créditos, se incorporaran en el expediente del alumno. Articulo 10.
Reconocimiento de créditos y sistema de transferencia a las ensefanzas de grado 1. La transferencia y el
reconocimiento de créditos a las ensefianzas de grado deberan respetar las siguientes reglas basicas: a)
Siempre que el titulo al que se quiera acceder pertenezca a la misma rama de conocimiento que el titulo
cursado anteriormente, sera necesario que al menos se reconozcan el 15% de los créditos que correspondan
a materias de formacion basica de dicha rama. b) También se reconoceran los créditos obtenidos en

otras materias de formacidn basica que pertenezcan a la rama de conocimiento del titulo al que se quiera
acceder. c¢) El resto de créditos podran ser reconocidos por la UAO CEU teniendo en cuenta la adecuacion
de las competencias y los conocimientos adquiridos (en otras asignaturas o ensefianzas cursados por el
estudiante o bien en una experiencia profesional previa) y las competencias y los conocimientos previstos
en el plan de estudios o de caracter transversal. 2. En cumplimiento del articulo 13 del RD 1393/2007,

de 29 de octubre, modificado por el RD 861/2010, de 2 de julio, modificado por el RD 43/2015, de 2 de
febrero, por el que se establece la ordenacidn de las ensefianzas universitarias oficiales, la UAO CEU ordena
su sistema de transferencia y reconocimiento de créditos con el fin de hacer efectiva la movilidad de los
estudiantes, tanto dentro como fuera del territorio nacional, con sujecidn a los criterios generales que se
establezcan en el real decreto mencionado. - El érgano responsable del disefio y la regulacion del sistema
de transferencia y reconocimiento de créditos es la Secretaria General, que convocara a la Comision de
Transferencia y Reconocimiento de Créditos de la universidad, formada por los decanos y los directores de
centros, los responsables de cada uno de los grado implantados y la persona responsable del Servicio de
Gestion Académica, que actuara como secretaria de la Comision. - El Servicio de Gestion Académica sera
la unidad responsable de garantizar la publicidad de la normativa y el cumplimiento de los procedimientos
que se prevén en ella. Esta unidad sera la encargada de elaborar anualmente los informes que prevé

el sistema de garantia interna de calidad de la UAO CEU. - Contenidos del sistema de transferencias y
reconocimientos. El sistema de transferencia y reconocimiento de créditos de la UAO CEU comprende los
siguientes contenidos: a) Reconocimiento de créditos: la UAO CEU reconocera los créditos obtenidos por
los alumnos en estudios oficiales cursados en la universidad de procedencia o en una tercera universidad,
que pasaran a ser computados en el expediente del grado que corresponda. b) Transferencia de créditos:
la totalidad de créditos obtenidos en ensefianzas oficiales cursadas con anterioridad, en la misma o en otra
universidad, que no hayan conducido a la obtencion de un titulo oficial, se incorporara a los documentos
académicos oficiales acreditativos de las ensefianzas seguidas por cada alumno. c) Procedimiento para el
reconocimiento de créditos: Solicitud. Todo alumno admitido en la UAO CEU podra presentar dicha solicitud
en el Servicio de Gestion Académica adjuntando la documentacion acreditativa correspondiente durante
los periodos oficiales de matriculacion de cada curso. Resolucion. Segln cudles sean los créditos afectados
por la solicitud, se someteran a criterios y procedimientos distintos. En cumplimiento del articulo 13 del
RD 1393/2007, modificado por el RD 861/2010, de 2 de julio, modificado por el RD 43/2015, de 2 de
febrero, el reconocimiento de créditos seguira las siguientes reglas: - Si el titulo al que se quiere acceder
pertenece a la misma rama de conocimiento que la del titulo de procedencia, se deberan reconocer al

Pag. 25 de 141




E o, |AECU \ o ==
— CRITERIO 4 - ACCESO Y ADMISION DE ESTUDIANTES

menos 36 créditos que correspondan a materias de formacion basica de esta rama. Asimismo, también se
tendran que reconocer los créditos que correspondan a otras materias de formacidon basica que pertenezcan
a la rama de conocimiento del titulo de destino. - El reconocimiento de créditos se prevé en convenios

de cooperacion suscritos por la UAO CEU con terceras instituciones o en el mismo plan de estudios. Las
solicitudes de reconocimiento de créditos que correspondan a asignaturas de formacion basica de otra

rama distinta a la que se adscribe el grado, obtenidos en estudios oficiales de la misma u otra rama, asi
como los créditos correspondientes a asignaturas obligatorias, optativas, de practicas o del Trabajo de Fin
de Grado obtenidos en otros estudios oficiales, se resolveran de acuerdo con el informe preceptivo del
director académico del grado, que en todo momento tendra en cuenta la adecuacion entre los conocimientos
de las asignaturas cursadas por el estudiante y los conocimientos previstos en el plan de estudios o de
caracter transversal. SECCION 3. LA MATRICULACION Articulo 11. Documento de matricula El documento de
matricula acreditara la condicion de alumno activo de la UAO CEU; en él figuraran los datos personales del
alumno (especificados en su DNI, NIE o pasaporte), la via de acceso a la UAO CEU, el centro universitario,
el curso académico y la relacion de asignaturas que debera cursar. a) Cada asignatura matriculada figurara
en dicho documento con su cddigo especifico, el tipo y el nimero de créditos y a qué clase de matricula
pertenece (con tal de determinar su coste econdmico). b) Las asignaturas reconocidas se incorporaran en
el documento de matricula. ¢) Las matriculas de honor obtenidas por los alumnos durante el curso anterior
daran derecho a la bonificacidon del nimero de créditos correspondiente a la liquidacion de la matricula.
Articulo 12. Informacion estadistica En la formalizacidn de la matricula, los alumnos deberan responder el
cuestionario estadistico establecido por la normativa en vigor. Articulo 13. Matriculacion de acceso 1) Los
alumnos de nuevo ingreso, una vez obtenida la admision, deberan remitir la documentacion legal requerida
al Servicio de Gestién Académica. 2) Una vez validada la documentacion de acceso, el Servicio de Gestidon
Académica elaborara la matricula correspondiente, que siempre sera de curso completo, y la entregara

al interesado para que la signe y la liquide. 3) Después de comprobar el pago de la matricula, el Servicio
de Gestidn Académica procedera a la apertura del expediente académico correspondiente. Articulo 14.
Matriculacion ordinaria La matricula de los cursos siguientes al de acceso requerira la autorizacion previa del
tutor o del director de estudios, de acuerdo con el articulo 28 de la Normativa de planificacion y desarrollo
de la evaluacioén vy la calificacion de los estudios de grado, aprobada por acuerdo del Consejo de Gobierno
de 30 de septiembre de 2016. Articulo 15. Ampliacién de matricula Los alumnos podran solicitar en el
Servicio de Gestion Académica ampliaciones de matricula antes del inicio de las clases de las asignaturas
matriculadas. Articulo 16. Anulacidon de matricula 1. Los alumnos podran solicitar en el Servicio de Gestidn
Académica anulaciones de matricula antes del inicio de las clases de las asignaturas matriculadas. 2. La
anulacion total o parcial de la matricula no generara el derecho a la devolucidn de su importe. 3. Antes

del inicio de un semestre se podra solicitar al Consejo de Gobierno la anulacion de la matricula por causa
justificada o de fuerza mayor debidamente acreditada y, en caso de aceptacion, se efectuara la devolucién
del 80% del importe abonado de la matricula. Articulo 17. Matricula extraordinaria Los alumnos podran
matricularse ordinariamente de una asignatura un maximo de dos veces; si no consiguen superarla, deberan
solicitar en el Servicio de Gestidon Académica una matricula extraordinaria. Articulo 18. Convocatoria de
gracia Los alumnos podran solicitar una matricula en convocatoria de gracia. La concedera el Consejo de
Gobierno en funcion de las causas justificativas alegadas, de acuerdo con el articulo 13 de la Normativa de
planificacién y desarrollo de la evaluacion y la calificacion de los estudios de grado, aprobada por acuerdo
del Consejo de Gobierno el 30 de septiembre de 2016. SECCION 4. EXPEDIENTES ACADEMICOS Articulo
19. Contenido El expediente académico de los alumnos es el documento que recoge los datos personales
requeridos para la expedicidn del titulo, asi como los datos académicos de los estudios, entre los que
constan la descripcidn basica del plan de estudios de la titulacion y el resultado obtenido por los alumnos
en cada una de las asignaturas cursadas y en los complementos de formacion académica y complementos
de formacion y competencias especificas, conforme a la regulacién aprobada por acuerdo del Consejo de
Gobierno de 30 de junio de 2016, junto con el ano académico y la convocatoria en el que se ha obtenido.
Articulo 20. Documentacion En el expediente académico se deberan adjuntar como documentos anexos los
originales de los titulos de acceso a los estudios, asi como los documentos de caracter personal requeridos
para la expedicidn del titulo. Articulo 21. Actas de calificacion Los resultados académicos de cada asignatura
se trasladaran a las actas oficiales de calificacidon correspondientes, las cuales deberan ser editadas y
certificadas por el Servicio de Gestion Académica. Articulo 22. Gestidon El Servicio de Gestion Académica se
encargara de la apertura, la custodia y el archivo de los expedientes académicos y las actas de calificacion,
y anualmente comprobara que los datos informaticos de cada expediente coincidan con los resultados
acreditados en las actas oficiales de calificacién. SECCION 5. CERTIFICACIONES Y TITULOS Articulo 23.
Certificaciones académicas 1. Las certificaciones académicas son los documentos oficiales de la UAO CEU
gue acreditan los datos personales y académicos de los alumnos de la universidad. 2. El Servicio de Gestion
Académica se encargara de la apertura, la custodia y el archivo de los expedientes académicos y las actas
de calificacidon, y anualmente comprobara que los datos informaticos de cada expediente coincidan con los
resultados acreditados en las actas oficiales de calificacion. 3. Las certificaciones académicas ordinarias

de los alumnos son las siguientes: a) Expediente académico b) Matricula c) Seguro escolar Articulo 24.
Titulos universitarios 1. Los titulos universitarios son los documentos que acreditan la superacion integra

de un programa de estudios organizado por la UAO CEU. 2. El Servicio de Gestion Académica se encargara
de la tramitacion y la expedicidon de todos los titulos universitarios de la UAO CEU, asi como de la gestion
del Registro oficial de titulos, donde se registran, en secciones separadas, los titulos homologados y los
titulos propios de la UAO CEU. 3. Los titulos universitarios homologados que otorga la UAO CEU los expedira
el Rectorado en nombre del jefe del Estado espafiol. Dichos titulos son los siguientes: a) Licenciado b)
Graduado c) Ingeniero d) Master e) Doctor 4. Los titulos universitarios propios que otorga la UAO CEU
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los expedira la Secretaria General de la UAO CEU de acuerdo con la regulacién general de los diplomas
acreditativos de los titulos propios. Articulo 25. Regulacién general de los diplomas acreditativos de los
titulos propios 1. Los diplomas acreditativos de los titulos propios a) Los titulos propios de la Universitat
Abat Oliba CEU se acreditaran mediante diplomas, signados por el rector o por otro miembro del Consejo de
Gobierno delegado por el rector, en los términos que establece la normativa. b) El formato del titulo propio
debera ser un DIN A4 vertical. El escudo de la UAO CEU figurara en la parte central superior y la firma del
rector o del secretario general delegado por el rector y del interesado, en la parte inferior. 2. Texto y firma
del diploma a) El texto del diploma debera estar escrito en catalan y en castellano. En el caso de titulaciones
compartidas con instituciones con otra lengua oficial, se debera autorizar explicitamente un texto bilingte.
b) En el dorso del diploma de los titulos propios de master (60 créditos ECTS), de experto (30 créditos
ECTS), de especialista (15 créditos ECTS) y de conocimientos avanzados (de 5 a 10 créditos ECTS) figurara
el plan de estudios. El rector delegara la firma a la secretaria general. c) En los titulos propios de jornadas,
seminarios y cursos (menos de 5 créditos ECTS), el rector delegara la firma a la secretaria general. d) En
los titulos de extension universitaria, el rector delegara la firma a la secretaria general. 3. Firma y textos

en casos de titulos propios impartidos en centros adscritos o asociados o de titulos impartidos con convenio
con otras instituciones. a) En el caso de titulos propios impartidos en centros adscritos o asociados o de
titulos impartidos con convenio con otras instituciones, el logotipo o el escudo del centro o la institucion
podra aparecer a la derecha del encabezado, mientras que el escudo de la UAO CEU se desplazara a la
izquierda. b) En el caso de titulos propios impartidos en centros adscritos o asociados o de titulos impartidos
con convenio con otras instituciones, se podra indicar el centro o la institucion correspondiente. Asimismo,
la firma del representante del centro o la institucidon podra afiadirse entre la del representante de la UAO
CEU vy la del interesado. 4. Cursos, jornadas y seminarios de alumnos A los efectos de las normas sobre
diplomas, los cursos, las jornadas y los seminarios impartidos a alumnos de la Universitat Abat Oliba CEU,
se consideraran titulos propios.

NORMAS GENERALES DE PERMANENCIA EN LOS ESTUDIOS DE GRADO DE LA UNIVERSITAT ABAT OLIBA
CEU

El articulo 28 de la normativa de Planificacion y Desarrollo de la Evaluacién y Calificacion de los Estudios de
Grado recoge las siguientes exigencias para la permanencia en los estudios de grado:

Primer curso: el alumnado esta obligado a superar un minimo del 30% de los créditos matriculados (18
créditos) para poder permanecer en los estudios del grado y a superar un minimo del 70% de los créditos
matriculados (42 créditos) para poder acceder a la matriculacién de cualquier asignatura de segundo curso
del grado. No obstante a lo anterior, el alumnado que haya superado un minimo del 30% y no llegue al 70%
de los créditos matriculados (entre 18 y 41,5 créditos superados) podra matricularse de las asignaturas

de segundo curso que no tengan incompatibilidades académicas ni horarias con las de primer curso no
superadas, priorizando obligatoriamente la matriculacion de estas ultimas.

En el caso de doble grado se adaptara el parrafo anterior a cada grado aplicando sus porcentajes a los
créditos matriculados correspondientes a las asignaturas de cada grado.

Desde Decanato se convoca cada mes de julio una segunda prueba de los examenes finales para las
asignaturas suspendidas, tanto de primer como segundo semestre. En todo caso, en el computo de la nota
final se tomara en consideracidn la nota de evaluacion continua.

Segundo curso: el alumnado del segundo curso esta obligado a superar un minimo del 50% de los créditos
matriculados en el mismo curso para poder acceder a la matriculaciéon de asignaturas del tercer curso del
grado, y en todo caso esta matriculacion dependera de los prerrequisitos establecidos en cada asignatura.

Asimismo, se tendra en cuenta lo siguiente:

El alumnado debera acreditar el nivel B2.2 de inglés mediante la presentacion de un certificado oficial u
otros mecanismos equivalentes, para matricular asignaturas de tercer curso, en el caso de los alumnos de
grado, o para matricular asignaturas de cuarto curso del primer grado, en el caso de los alumnos de doble
grado. En todo caso, el alumnado tendra la posibilidad de solicitar una prérroga para la acreditacion del nivel
de inglés.

Ademas, segun prevé el ¢Protocolo para Alumnos con Necesidades Educativas Especiales (ACNEE)¢, los
alumnos con necesidades especiales tendran derecho a una evaluacion y posible adaptacién de la exigencia
del nivel de inglés para pasar a tercer curso.

Para matricular asignaturas que se impartan en lengua inglesa en tercer curso de grado sera imprescindible
acreditar el nivel B2.2 de inglés.

Segun el acuerdo de la Junta del Consejo Interuniversitario de Catalufia, del 15 de diciembre de 2014,
quedan exentos de los requisitos expuestos en los apartados a) y b) anteriores aquellos alumnos cuya
via de acceso a la Universidad haya sido la de mayores de 25, 40 o 45 afios. Esta medida tendra caracter
retroactivo para aquellos alumnos matriculados con anterioridad a dicho acuerdo.

Tercer curso: el alumnado esta obligado a superar un minimo del 50% de los créditos matriculados en el
mismo curso para poder acceder a la matriculacion de asignaturas del cuarto curso del grado, y en todo
caso esta matriculacidon dependera de los requisitos establecidos en cada asignatura.

Cuarto curso: para poder defender el TFG el alumnado debera haber aprobado todas las asignaturas del
grado ademas de haber acreditado el nivel de inglés exigido. En caso de tener un maximo de 18 créditos
suspendidos, el alumnado podra acogerse a la Convocatoria Extraordinaria de Fin de Grado, segun los
requisitos establecidos en el articulo 12 de la presente normativa.
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4.3 Apoyo a Estudiantes

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

Con objeto de facilitar la plena incorporacion del alumnado de nuevo ingreso a la institucion y a los estudios
universitarios elegidos, la Universitat Abat Oliba CEU dispone de un sistema de organizacién para su acogida
y orientacidn. Este sistema se destina a la atencién del alumnado ordinario de nuevo ingreso, siendo el
alumnado proveniente de los programas de movilidad objeto de un sistema especifico de atencion a su
llegada.

1. Organo responsable. El disefio y la planificacion del sistema de apoyo y orientacion del alumnado
corresponden al Vicerrectorado de Estudiantes, y para su elaboraciéon convoca la Comisién de Accion Tutorial
de la Universidad, de la cual forman parte los responsables de los servicios universitarios de Atencién
Tutorial, Orientacion Psicoldgica, Practicas y Empleo, asi como la direccién de los departamentos de Psicologia
y de Humanidades de la Universidad.

La gestion del sistema de apoyo y orientacidén al alumnado corresponde al Servicio de Accién Tutorial,
adscrito al Vicerrectorado de Estudiantes, que es la unidad responsable de coordinar la participacién de los
distintos servicios universitarios en los procedimientos previstos por el sistema y de elaborar anualmente los
informes previstos en el sistema de garantia interna de la calidad de la Universidad.

2. Contenidos del sistema de apoyo y orientacion. El sistema de apoyo y orientacion al alumnado se
fundamenta en la labor de tutoria, materializada en una determinada accion tutorial y ordenada de acuerdo
con el Plan de Accidn Tutorial de la Universidad:

I. Introduccion

El régimen de tutorias constituye uno de los instrumentos que contribuye con mayor eficacia a la formacion
académica y humana de los alumnos de la Universitat Abat Oliba CEU.

La universidad ha sido tradicionalmente un lugar para la formacién integral de la persona a través del
encuentro entre el alumno y el educador, dentro de una comunidad orientada a la busqueda y transmisién
de la verdad. En este sentido, la tarea del tutor pertenece al ndcleo de la tarea de la universidad y es otra
modalidad de realizar este encuentro personal en que consisten la ensefianza y el aprendizaje.

La tutoria debe entenderse como un derecho y, a la vez, como un deber para los alumnos de la Universitat
Abat Oliba CEU. Debe concebirse como una exigencia de la personalizacion del proceso formativo del alumno
y como un servicio educativo que se le presta para obtener el mejor rendimiento de sus posibilidades
personales.

La finalidad es que el alumnado reciba la informacidn y orientacién necesarias para facilitar su integracion en
la universidad, su proceso de aprendizaje y su paso al mundo profesional.

Todos los futuros alumnos interesados en recibir una orientacion vocacional, pueden realizar entrevistas de
orientacion, en las cuales los tutores explican a los futuros alumnos el funcionamiento de la Universitat Abat
Oliba CEU y el grado en el que estén interesados y resuelven todas las dudas que los estudiantes puedan
tener.

II. La tutoria como actividad docente

1. El régimen de tutorias constituye uno de los instrumentos que con mayor eficacia puede y debe contribuir
a la formacion académica y humana de los alumnos de la Universitat Abat Oliba CEU.

2. La universidad ha sido tradicionalmente un lugar para la formacion integral de la persona humana en el
seno de una comunidad orientada a la busqueda y transmisidn de la verdad, a través del encuentro entre
la persona del alumno y la persona del educador. En este sentido, la tarea del tutor pertenece al nucleo
de la tarea de la universidad y es otra modalidad de realizar este encuentro personal en que consisten la
ensefianza y el aprendizaje.

3. Por este motivo, la tutoria es una de las facetas de la actividad docente. Todo profesor es en cierta medida
tutor. Esto no significa negar que haya determinados profesores a los que se les asigne especialmente la
tarea de tutor.

4. La tutoria debe entenderse como un derecho vy, a la vez, como un deber para los alumnos de la Universitat
Abat Oliba CEU. Debe concebirse como una exigencia de la personalizacién del proceso formativo del alumno
y como un servicio educativo que se le presta para obtener el mejor rendimiento de sus posibilidades
personales. Por lo tanto, la tutoria no es algo afiadido o yuxtapuesto, sino una mas entre las diversas
obligaciones académicas, tal como esta establecido en el proceso marcado por el acuerdo sobre el Espacio
Europeo de Educacion Superior (Proceso de Bolonia).

III. Objeto de la tutoria

5. Su objetivo propio consiste en asesorar al alumno en todo lo que pueda contribuir a mejorar su
rendimiento académico, a facilitar su participacion en la vida universitaria y su formacién humana, cultural y
espiritual.

6. La tutoria no es, ni debe ser, una clase particular donde se ofrezcan los conocimientos de forma mas
elemental. No es secundarizar la ensefianza para hacerla mas asequible, ni es tampoco una sesion de
psicoterapia. En caso de detectar posibles problemas psicoldgicos, se

consultara con el responsable del Servicio de Orientacion Psicoldgica y Atencidn a la Discapacidad..
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7. La tutoria debe responder a los problemas que, por su frecuencia e intensidad, preocupan mas al alumno y
que responden a dos momentos clave:

- Adaptacion a la vida universitaria
- Rendimiento académico y asistencia a clases

IV. Funcidn del tutor
8. Las funciones principales de la tutoria son:
- Asesoramiento académico.

- Ser el primer referente de los alumnos en cualquier otro asunto. Esto quiere decir que el tutor reconducira
a los alumnos a otros responsables y servicios, cuando sea necesario: al Director de Estudios, a la Secretaria
Docente, al Servicio de Estudiantes, a la Gestion Académica, etc.

9. Entre las funciones del tutor se incluyen también:

- Potenciar y acompanar al alumno en sus trabajos de estudio e investigacion.

- Ayudarle a obtener el mejor rendimiento de sus capacidades cognoscitivas y morales.

- Estimular el afan de perfeccionamiento, el amor a la verdad y el sentido de la responsabilidad.

- Ensefiarle a trabajar y a pensar por si mismo, a la vez que a tomar con respeto las sugerencias de personas
mas experimentadas.

- Ayudarle a descubrir las raices de sus dificultades y a buscar los medios adecuados para superarlas.

10. El tutor debe tratar toda la informacion que reciba, tanto del alumno como de la familia, en la confianza
de las entrevistas, con la confidencialidad establecida en el cédigo deontoldgico de las profesiones de la
educacion, del que destacamos en este sentido dos articulos:

Articulo 2.8. Guardar el secreto profesional, no haciendo uso indebido de los datos de que se disponga sobre
el alumno o su familia.

Articulo 3.7. Respetar la confianza que los padres depositan en los docentes cuando hacen confidencias sobre
circunstancias familiares o personales que afectan a los alumnos y mantener siempre una discrecion total
sobre esas informaciones.

V. Perfil del tutor
11. El tutor sera un profesor a tiempo completo o, en su defecto, media jornada.
12. Al ser posible, impartira clases en el grupo de procedencia de sus tutelados.

13. Debe ser accesible para los alumnos, tener capacidad de escuchar y ser consciente de que representa
ante ellos a la Institucion.

VI. Procedimiento

14. Todos los alumnos tendran asignado un tutor durante el primer mes de inicio de sus estudios.
Transcurrido el primer semestre/curso, el alumno podra solicitar de forma razonada al Vicerrector de
Estudiantes el cambio de tutor. De la misma manera, cada tutor, transcurrido igual plazo, podra solicitar los
cambios en la tutela de los alumnos que resulten convenientes y razonables.

15. Salvo las excepciones descritas en el punto anterior la adscripcion del tutor sera vigente a lo largo de
todo el transcurso de los estudios del Grado.

16. La proporcidén alumno-tutor debe ser la adecuada para un conocimiento personal suficiente a los efectos
de un seguimiento efectivo de los estudiantes. Se evitard, en lo posible, que se asigne a un tutor un niumero
superior a veinte alumnos de primer curso.

17. La tutoria se ejerce mediante entrevistas programadas y/u ocasionales.
18. Durante el primer curso hay al menos cinco entrevistas programadas:

13, Se hace dentro del marco de las Jornadas de Bienvenida, y su objeto es que el tutor establezca un primer
contacto con sus tutelados.

23, Se realiza hacia la semana 72 u 82 del primer cuatrimestre, y su objeto es comentar con los alumnos las
preevaluaciones -nota estimativa y cualitativa (A, B, C, D) que los profesores de cada asignatura comunican a
los tutores para que éstos puedan detectar con tiempo las dificultades de los alumnos en cada una de ellas-.

33, Tiene lugar la primera semana del segundo cuatrimestre, y en ella se hace un balance del 1ler
cuatrimestre y se planifica el segundo.

43, Hacia la 72 u 82 semana del segundo cuatrimestre se vuelve a realizar una entrevista para comentar las
preevaluaciones.

52, La ultima entrevista se lleva a cabo durante la semana posterior a las evaluaciones. Su objeto es hacer
un balance del curso y de los exdmenes y autorizar la matricula del curso siguiente.

19. Durante los siguientes cursos la tutoria se ejerce en modo mas libre y, por lo tanto, no existe un
numero determinado de entrevistas programadas. La Unica excepcion son aquellos tutelados que en las
preevaluaciones y/o evaluaciones obtengan malos resultados, que deberan ser advertidos y seguidos con
atencion por el tutor. El tutor, no obstante, tendra un horario determinado durante el cual estara disponible
para atender a todos aquellos alumnos que por iniciativa propia quieran pedirle una entrevista. La Unica
entrevista obligatoria sera aquella en la cual el tutor autorizara la matricula de sus tutorandos.
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20. En caso de que las preevaluaciones y/o las evaluaciones hagan temer o saber que el alumno esta en
peligro de repetir el curso, hay que contactar con él para alertarle de su situacion. Si de las preevaluaciones o
evaluaciones, en cambio, resultara que el alumno perdiera la permanencia en el grado o en la universidad, es
necesario también ponerse en contacto con los padres (sélo en el caso en que éstos sean los responsables de
la matriculacién del alumno).

21. El tutor debe rellenar el informe digital de las cinco entrevistas obligatorias a cada alumno de primer
curso, haciendo constar en él el cumplimiento de las visitas, los problemas especificos que cada uno le
plantee y cualquier otra circunstancia que permita un seguimiento de los estudios de los alumnos. En el
quinto informe del primer curso figurara una valoracién global del rendimiento del alumno a lo largo de dicho
curso. Ademas, al final del segundo curso el tutor elaborara un informe sobre el rendimiento del alumno

en los dos primeros cursos. Enfocara dicho informe especialmente sobre los aspectos relevantes de cara

al futuro profesional del alumno, indicando los intereses profesionales, las cualidades y las insuficiencias
dentro del area que esta estudiando. Este informe, aparte de ser una importante herramienta de evaluacién
académica, servird también como referencia para los servicios de orientacién profesional correspondientes.

3. Procedimientos especiales de apoyo y orientacién del alumnado. El sistema general de apoyo y orientacién
al alumnado contempla procedimientos especiales en funciéon de ambitos determinados:

Competencias linglisticas: Tal y como se describe en el sistema de organizacién de la movilidad del alumnado
(apartado 5.2), el Servicio de Idiomas de la Universidad organiza cursos y talleres especializados en la
adquisicién de competencias linglisticas, ya sea para el alumnado extranjero que cursa algun semestre

en la Universidad, al que se ofrece un programa de capacitacion en lengua espafiola y catalana, como al
alumnado propio que se dispone a realizar estancias en universidades extranjeras, al que se ofrece formacion
en idioma inglés, francés y aleman. Para el alumnado en general, ademas del programa de cursos del

servicio de Idiomas, la Universidad pone a disposicion el Aula de Autoaprendizaje, que dispone de materiales
de formacion linguistica tanto en soporte tradicional como en el formato de las nuevas tecnologias de la
informacion, y que permite un progreso individualizado en la adquisicién de estas competencias.

Refuerzos académicos: los estudios de Grado del ambito empresarial ofrecen programas de refuerzo en
diversas materias de fuerte exigencia matematica, y los de comunicacion en el caso de la comunicacion y
expresion escrita, dirigidos a aquellos alumnos que precisen elevar su nivel de ingreso en estas materias para
poder cursar el Grado con expectativas de viabilidad.

Practicas externas: Al alumnado matriculado durante el cuarto curso en practicums externos (de caracter
obligatorio para todos los Grados de la Universidad) se le asigna un tutor de practicas interno y otro de
externo, perteneciente a la entidad receptora del alumno. El régimen normativo y los procedimientos de
garantia de la calidad de las practicas externas se detallan en el apartado 9.3 de la presente memoria.

Trabajo Fin de Grado: Al alumnado matriculado durante el cuarto curso en Trabajo Fin de Grado se le asigha
un tutor para dicho trabajo, de acuerdo con la normativa que ordena en la Universidad la eleccién de tema y
de tutor responsable.

Orientacion psicoldgica: El Servicio de Orientacién Psicoldgica de la Universidad ofrece al alumnado que lo
requiera su asesoramiento psicoldgico y psicoeducativo para mejorar su rendimiento académico, y colabora
con el Servicio de Practicas y Empleo en el proceso de orientacién profesional, atendiendo a aquellos alumnos
que manifiesten dificultades especiales a la hora de elegir su futuro profesional.

Pastoral Universitaria: El Servicio de Pastoral de la Universidad ofrece seminarios sobre determinados
aspectos de la teologia y espiritualidad catdlica. También ofrece a toda la comunidad universitaria la
posibilidad de asistir a la Eucaristia diaria, asi como de ser atendidos por el sacerdote siempre que lo
necesiten. Asimismo, se ocupa de la liturgia en la celebracion de las fiestas religiosas y organiza actividades
culturales

Asistencia técnica: El Servicio Informatico de la Universidad ofrece al alumnado y a toda la comunidad
universitaria su Unidad de Asistencia al Usuario, que atiende los problemas e incidencias que se presenten
con el uso de los ordenadores portatiles que la Universidad pone a disposicion de todos sus alumnos
matriculados.
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4.4 Sistema de transferencia y reconocimiento de créditos

Reconocimiento de Créditos

Minimo Maximo
Cursados en Ensefianzas 0 36
Superiores Oficiales No
Universitarias
Cursados en Titulos 0 0
Propios
Cursados por Acreditacion 0 36
de Experiencia Laboral y
Profesional

Sistema de transferencia y reconocimiento de créditos

En cumplimiento del articulo 13 del RD 1393/2007, de 29 de octubre, modificado por el RD 861/2010, de
2 de julio, por el que se establece la ordenacién de las ensefanzas universitarias oficiales, la UAO ordena
su sistema de transferencia y reconocimiento de créditos con objeto de hacer efectiva la movilidad de los
estudiantes, tanto dentro del territorio nacional como fuera de él, con sujecion a los criterios generales que
sobre el particular se establecen en ese Real Decreto.

1. Organo responsable. El disefio y la regulacion del sistema de transferencia y reconocimiento de créditos
corresponden a la Secretaria General, y para su elaboraciéon convoca la Comisidn de Transferencia y
Reconocimiento de Créditos de la Universidad, de la cual forman parte los decanos y directores de centros,
los responsables de cada uno de los Grados oficiales implantados, y la persona responsable del Servicio de
Gestion Académica, que actua de secretaria de la comisién.

El Servicio de Gestién Académica es la unidad responsable de asegurar la publicidad de la normativa del
cumplimiento de los procedimientos previstos en la normativa. Esta unidad es la encargada de elaborar
anualmente los informes previstos en el sistema de garantia interna de la calidad de la Universidad.

2. Contenidos del sistema de transferencias y reconocimientos. El sistema de transferencia y reconocimiento
de créditos de la Universidad contempla los siguientes contenidos:

- Reconocimiento de créditos: aceptacién por parte de la Universidad de los créditos obtenidos por el
alumnado en estudios oficiales cursados en la propia universidad o en una tercera, que pasan a ser
computados en el expediente del Grado que corresponda a efectos de la obtencion del titulo oficial.

- Transferencia de créditos: incorporacion en los documentos académicos oficiales acreditativos de las
ensefianzas seguidas por cada alumno de la totalidad de créditos obtenidos en ensefianzas oficiales cursadas
con anterioridad, en la misma u otra universidad, que no hayan conducido a la obtencién de un titulo oficial.

3. Procedimiento para el reconocimiento de créditos

- Solicitud: puede presentarla todo alumno admitido en la Universidad ante el Servicio de Gestion Académica
durante los periodos oficiales de matriculacién de cada curso, aportando la documentaciéon acreditativa
correspondiente.

- Resolucién: se someten a criterios y procedimientos diferentes segln sean los créditos afectados por la
solicitud. En cumplimiento del articulo 13 del RD 1393/2007, modificado por el RD 861/2010, de 2 de julio, el
reconocimiento de créditos seguira las siguientes reglas basicas:

e Si el titulo al que se pretende acceder pertenece a la misma rama de conocimiento que el titulo de
origen, se reconoceran al menos 36 créditos correspondientes a materias de formacion basica de dicha
rama.

¢ Asimismo, se reconoceran los créditos correspondientes a aquellas otras materias de formacién bésica
pertenecientes a la rama de conocimiento del titulo de destino.

e Los estudiantes podran obtener reconocimiento académico de al menos 6 créditos sobre el total de
créditos de la respectiva titulacion por la participacidén en actividades universitarias culturales, deportivas,
de representacion estudiantil, solidarias y de cooperacion.

o Los créditos cuyo reconocimiento se encuentra previsto en convenios de cooperacion subscritos por la
Universidad con instituciones terceras, o en el propio plan de estudios.

o Las solicitudes de reconocimiento de créditos correspondientes a materias de formacion basica de otra
rama a la que se adscribe el Grado, obtenidos en estudios oficiales de la misma u otra rama, asi como
los créditos correspondientes a materias obligatorias, optativas, de practicas o de trabajo fin de carrera
obtenidos en otros estudios oficiales, se resuelven de acuerdo con el informe preceptivo del director
académico del Grado, que en todo caso debe tener en cuenta la adecuacion y conocimientos asociados a
las restantes materias cursadas por el estudiante y los previstos en el plan de estudios o bien que tengan
caracter transversal.
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- Incorporacidn: el Servicio de Gestién Académica comunica la resolucion de la solicitud a los interesados, los
cuales pueden presentar alegaciones que son resueltas por la Secretaria General de acuerdo con el informe
del Decanato de la Facultad de Ciencias Sociales o Direccion del Centro. Una vez resueltas las alegaciones, el
reconocimiento se incorpora al expediente académico del alumnado.

4. Procedimiento para la transferencia de créditos

- Solicitud: puede presentarse ante el Servicio de Gestion Académica en cualquier momento de los estudios
del alumnado, aportando la documentacion acreditativa correspondiente.

- Resolucién: las solicitudes de transferencia de créditos se resuelven de acuerdo con el informe preceptivo
del director académico del Grado.

- Incorporacion: el Servicio de Gestiéon Académica comunica la resolucion de la solicitud a los interesados, los
cuales pueden presentar alegaciones, que son resueltas por la Secretaria General de acuerdo con el informe
del Decanato de la Facultad de Ciencias Sociales o Direccion del Centro. Una vez resueltas las alegaciones, se
incorporan en los documentos académicos oficiales acreditativos de las ensefianzas seguidas por cada alumno
de la totalidad de créditos obtenidos en ensefianzas oficiales cursadas con anterioridad, en la misma u otra
universidad, que no hayan conducido a la obtencidon de un titulo oficial.

4.4.1 Documento asociado al Titulo Propio
No se ha adjuntado el documento correspondiente.
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4.5 Curso de Adaptacion para Titulados

Curso de Adaptacion para Numero de créditos
Titulados

Descripcion
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5 Planificacion de las Enseinanzas

CRITERIO 5 - PLANIFICACION DE LAS ENSENANZAS

5.1 Descripcion del Plan de Estudios

A continuacion se incluye el archivo PDF correspondiente.
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5.5 D1sTRIBUCION DEL PLAN DE EsTup10OS EN CREDITOS ECTS, POR TIPO DE MATERIA DEL PLAN

DE ESTUDIOS:

UNIVERSITAT ABAT OLIBA CEU
Grado en Marketing y Direccion Comercial

TIPO DE MATERIA CREDITOS
ECTS

Formacién basica 60
Materias obligatorias 162
Materias optativas
Practicas externas
Trabajo fin de Grado

Total 240

PLAN DE EsTuDIOS RESUMIDO

o (&)
5 1|8 w» ul
BRAmi a5 c
c 9w 2| W] o
WA S5 0| T80
Rog T |l 2| eE
N Q| 2| 5| E®
B8E 5| E|lg 82
Nombre de la Materia Nombre de la Asignatura FSO|w| 0|25
1. Fundamentos del Analisis Principios de Economia MB| 1| 1] 6 E/C
Econdémico (24 ETCS) Macroeconomia MB| 1|26 E/C
Macroeconomia en el Entorno Global OB| 2|2 ]| 6 E/C
Organizacién Industrial OB| 2| 1] 6 E/C
2. Organizacion Empresarial Introduccion a la Empresa MB| 1|1 |6 E/C
(30 ECTS) Comunicaciéon Empresarial MB| 1| 1] 6 E/C
Derecho Mercantil MB| 1| 2|6 E/C
Fundamentos de Contabilidad MB| 1|2 ]| 6 E/C
Emprendimiento y Simulacidn OB| 4|16 |
3. Direccién Empresarial Direccién y Gestion de Equipos OB| 3| 1|6 E/C
(18 ETCS) Direccién Estratégica OB| 4| 1| 6 |
Direccién Comercial y Técnicas de Negociaciéon |[OB | 4 | 1 | 6 E/C
4. Métodos Cuantitativos y Matematicas Empresariales MB| 1|1 |6 E/C
Cualitativos aplicados al Informatica aplicada al Marketing MB| 1 |1]|6 E/C
Marketing (30 ECTS) Estadistica aplicada al Marketing MB| 1|26 E/C
Investigacion de Mercados OB| 2| 1] 6 E/C
Sistemas de Informacién de Marketing OB| 3|1 ]| 6 E/C
5. Logistica, Distribucién y Logistica y Distribucién Comercial oB| 2|16 E/C
Retailing (18 ETCS) Retail Marketing OB| 3|2 |6 E/C
Marketing Experiencial OB|3|2|6 E/C
6. Fundamentos de Marketing | Fundamentos de Marketing MB| 1|2 |6 E/C
(24 ECTS) Psicologia del Consumidor OB| 2|2 ]| 6 E/C
Costes, producto, produccion y precios oB| 2|26 E/C
Calidad e Innovacion OB|2|1]|6 E/C
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UNIVERSITAT ABAT OLIBA CEU
Grado en Marketing y Direccion Comercial

7. Marketing Avanzado Brand Strategic Planning OB|2|2|6 I
(36 ECTS) Estrategias de Comunicacion OB| 2|26 E/C
Strategic Marketing OB 3|16 I
International Marketing OB| 3| 1|6 I
Marketing Social y RSC OB| 4|16 E/C
Direccién de Marketing Sectorial OB| 4|2 |6 E/C
8. Marketing y Negocios Negocios Digitales y Redes Sociales OB| 3|26 E/C
Digitales (24 ECTS) E-Commerce OB| 3|2 |6 I
Meétricas Digitales OB| 3|2 |6 E/C
Marketing de Contenidos OB| 4 |1]|6 E/C
9. Humanidades (18 ECTS) Antropologia oB|2|1]|6 E/C
Doctrina Social de la Iglesia OB| 3| 1] 6 E/C
Etica OB|4|2|6 |
10. Practicas (9 ECTS) Practicas externas oB| 4219 E/C
11. Trabajo Final de Grado OB 412109 E/C

(9 ECTS)

Trabajo Final de Grado

7]
Q
o]
o
o
c
Q
[&]
®©
o
s
L
c
£
©
T
(O]
©
(0]
7]
=
n
Q.
=
RS
@
c
()
o
®©
o
=]
O
©
S
[0
(o}
=
©
O
>
9
(&)
2
n
o}
Qo
o
o
c
Q
[&]
[
o
>
©
o}
[0
©
(0]
7]
=
n
Q.
=
-
c
(0]
o
o)
®
(&)
2
=
(V]
>
!
(o]
<
N
o
~
N~
™
(o]
[«
N~
™
N~
(32
™
o
[ee]
-
~
1o}
N
(]
D
™
™
>
%)
O




E LB, ALy B
R S——— CRITERIO 5 - PLANIFICACION DE LAS ENSENANZAS

5.2 Actividades Formativas, Metodologias Docentes y Sistemas de Evaluacion

5.2.1 Actividades Formativas

Numero: Actividad Formativa:

Clases magistrales

Seminarios

Practicas externas

Resolucion de problemas

Trabajo autdonomo

Analisis de casos

Visitas a empresas e instituciones

Proyectos

Ol || N||)lun| Al W] N+~

Tutorias

5.2.2 Metodologias Docentes

Numero: Metodologia docente:

1 || Horas lectivas

2 Trabajo previo de aprendizaje

3 Trabajo posterior de aprendizaje
4 Aprendizaje cooperativo

5 Aprendizaje basado en problemas
6 Aprendizaje auténomo

5.2.3 Sistemas de Evaluacion

Numero: Sistema de Evaluacion:

supuestos 0 casos)

1 Examen escrito (test, preguntas breves, preguntas de desarrollo, ejercicios, problemas,

Disertacidén (presentacidon de ponencias en seminarios y talleres)

Examen oral

Practicas (simulaciones, ejercitaciones, trabajo de campo)

Ensayos (resefias, proyectos de investigacion, informes, dictdmenes)

Sistemas de autoevaluacion

Informe del tutor de practicas

Memoria de practicas

Ol Nlloflu]ll ~llwW| N

Presentacion y defensa del TFG ante el Tribunal de evaluacion final
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5.3 Informacion Agrupada del Plan de Estudios

5.3.1 Total de Créditos Ofertados por Caracter de las Materias del Plan de Estudios

Tabla correspondiente a la suma de créditos ofertados segin su caracter.

ECTS
BASICAS (Sélo grado) 0
OBLIGATORIAS 114
OPTATIVAS 0
PRACTICAS EXTERNAS 9
TRABAJO FIN DE GRADO/MASTER 9
MIXTAS 108
SEGUN ASIGNATURAS 0
Total: 240

5.3.2 Estructura del Plan de Estudios

Detalle de materias ofertadas y nimero de créditos.

Materia ECTS

20 - Practicas 9
21 - Trabajo Fin de Grado 9
22 - Fundamentos del Analisis Econémico

23 - Organizacién Empresarial

24 - Direccion Empresarial 18
25 - Métodos Cuantitativos y Cualitativos aplicados al Marketing

26 - Logistica, Distribucidn y Retailing 18
27 - Fundamentos de Marketing

28 - Marketing Avanzado 36
29 - Marketing y Negocios Digitales 24
30 - Humanidades 18

Total: 240
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5.3.3 Desarrollo del Plan de Estudios (Act. Form., Met. Docentes, Sist. Evaluacion y Competencias)

Actividades formativas, metodologias docentes, sistemas de evaluacion y competencias para cada una de las asignaturas ofertadas.

Pag. 39 de 141

Caracter ECTS Act. Formativas Met. Docentes Sist. Evaluacion Competencias
20/ Practicas Practicas Externas Céd: Presencialidad: Cod: Céd: Pond. Min.: Pond. Max.: Gen. Esp.
2 100 70.0 80.0 GG1 CES
3 0 20.0 30.0 cG2 CE4
> 0 cG3 CE6
° 100 cG4 CE7
CG5 CE8
CG6 CE9
CG7 CE10
CG8 CE1l1
CG9 CE12
CG10 CE13
CG11 CE1l
CB1 CE2
CB2 CE3
CB3 CE14
CB4 CE15
CB5 CE16
CE17
CE18
CE19
éia—d'lo'rabajo Fin de gfazag"/ msdt:r Cod: Presencialidad: Cod: Cod: Pond. Min.: || Pond. Max.: Gan Eop.
5 0 40.0 60.0 GG1 CES
9 100 40.0 60.0 cG2 CE4
CG3 CE6
CG4 CE7
CG5 CE8
CG6 CE9
CG7 CE10
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CG8 CE11
CG9 CE13
CG10 CE1l
CG11 CE2
CB1 CE3
CB2 CE15
CB3 CE16
CB4 CE17
CB5 CE18
CE19

gilx:‘iﬂcsjiasmentos Mixta Céd: Pond. Min.: Pond. Max.: Gen. Esp.
Econémico 1 30.0 50.0 CG5 CE6
2 5.0 15.0 CG6 CE10
4 20.0 30.0 CG7 CE11
5 10.0 20.0 CcG8 CE1l
6 0.0 10.0 CG10 CE16

é?n;rggg?ir;ilzacién Mixta Cod: Presencialidad: Cod: Cod: Pond. Min.: Pond. Max.: Gen. Esp.
1 100 1 1 30.0 50.0 GG1 CE4
2 100 2 2 10.0 20.0 cG2 CE7
4 100 3 3 5.0 10.0 CG3 CE8
5 0 4 4 10.0 30.0 CG5 CE9
6 100 5 5 0.0 10.0 CcG7 CE10
7 100 6 CG8 CE3

CG9

E;;mzisr:ﬁglén Obligatoria 18 Céd: Presencialidad: Céd: Céd: Pond. Min.: Pond. Max.: Gen. Esp.
1 100 1 1 30.0 50.0 CG4 CE5
2 100 2 2 5.0 20.0 CG5 CE4
4 100 3 4 10.0 20.0 CG6 CE7
5 0 4 5 10.0 20.0 CG7 CE8
6 5.0 10.0 CcG8 CE10
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100 CG9 CE3
100 CG10 CE14
CG11 CE19
éie;ngf;gsg: Mixta Céd: Presencialidad: Céd: Céd: Pond. Min.: Pond. Max.: Gen. Esp.
:pcnlégg?stiglos 100 30.0 50.0 GG1 CE4
Marketing 100 10.0 20.0 CG2 CE7
100 5.0 10.0 CG5 CE8
0 10.0 30.0 cG6 CE9
100 0.0 10.0 CG7 CE10
0.0 10.0 CGS8 CE11
CG9 CE13
CE2
CE3
CE16
é(iist_ril_bot?ciisétri-nci/ Obligatoria 18 Céd: Presencialidad: Céd: Céd: Pond. Min.: Pond. Max.: Gen! Esp.
Retailing 100 50.0 60.0 CG5 CE5
100 40.0 50.0 CG6 CE6
100 CG7 CE7
100 CG8 CE8
100 CG9 CE9
100 CE2
CE14
CE17
CE19
sé Mgr;i?r:‘;entos Mixta Céd: Presencialidad: Céd: Céd: Pond. Min.: Pond. Max.: Gen. Esp.
100 40.0 60.0 cG6 CE5
100 0.0 10.0 CG7 CE1
100 20.0 30.0 CG8 CE3
0 10.0 20.0 CG10
0
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5
6
isa'ny:glgetmg Obligatoria 36 Céd: Presencialidad: Céd: Céd: Pond. Min.: Pond. Max.: Gen. Esp.
1 100 1 1 45.0 50.0 GG1 CE7
2 100 2 2 10.0 15.0 CcG2 CE10
4 100 3 5 25.0 30.0 CG5 CE12
5 0 4 6 5.0 10.0 CG6 CE13
6 100 5 CG7 CE3
CE18
CE19
ﬁzg-otqii;kgti;}?ares Obligatoria 24 Céd: Presencialidad: Céd: Céd: Pond. Min.: Pond. Max.: Gen. Esp.
1 100 1 1 45.0 50.0 cGa CES
> 100 2 4 25.0 30.0 CcG6 CE4
> 0 3]0 | s || 20,0 || 25.0 cG7 CE7
6 100 4 CG8 CE8
8 100 5 CG9 CE10
CE17
CE18
30 - Humanidades Obligatoria 18 Céd: Presencialidad: Céd: Céd: Pond. Min.: Pond. Max.: Gen. Esp.
1 100 1 1 40.0 50.0 GG1 CE6
2 100 2 2 20.0 30.0 ey CEL2
5 0 3| | s |l 200 || 30.0 cGs CE3
6 100 4 CG7
5
[ ]
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5.3.4 Desarrollo del Plan de Estudios (Desp. Temporal, Contenidos, Resultados Aprendizaje y Observaciones)

Contenidos, resultados de aprendizaje y observaciones correspondientes a cada una de las materias ofertadas.

Caracter

ECTS

Desp. Temporal

Detalles

20 - Practicas

Practicas Externas

Semestral en los
periodos:
e 8

Contenidos

Desempefio de las competencias adquiridas a lo largo del programa formativo en espacios reales de ejercicio profesional.
Desarrollo de un programa de ejercitacion profesional en cuya puesta en practica se apliquen los conocimientos,
capacidades, habilidades y actitudes en los que el estudiante se ha formado. Conocer y saber aplicar los criterios
deontoldgicos que rigen el ejercicio de las profesiones para cuyo ejercicio prepara el Grado.

Resultados de aprendizaje

Disponer de un lenguaje econdmico y empresarial depurado, es decir, tener un conocimiento sélido de los conceptos e
instrumentos fundamentales de gestién aplicables a las areas funcionales de marketing y comercial de la empresa.
Disponer de una visién de conjunto de las organizaciones y del entorno en el que desarrollan su actividad y sobre el que
estan constituidas.

Estar capacitado/a para comprender el funcionamiento del entorno empresarial y como afectan los cambios que se
producen en éste en la toma de decisiones empresariales.

Desarrollar las capacidades y habilidades necesarias para aplicar los conocimientos adquiridos y estar en condiciones de
llegar a desempefiar las actividades profesionales propias en los diferentes ambitos del marketing y la direccion comercial
de las empresas u organizaciones.

Ser capaz de evaluar, criticar, discutir, elaborar y exponer proposiciones de naturaleza empresarial desde la comprension
de los contextos - sociales, econémicos, internacionales, etcétera- en los que se plantean.

Adquirir una formacion humanistica sobre la que basar su actitud ante la vida, y las profesiones para las que se ha
preparado, compatible con los valores de sostenibilidad y de responsabilidad social de cualquier tipo de empresa.

Llegar a ser un profesional ecuanime y eficaz que asuma el ejercicio de su profesion con la responsabilidad y solicitud
propia de quien es consciente del compromiso que implica una tarea - la de dirigir organizaciones de naturaleza
empresarial - trascendental para el bien comun y particular.

Desarrollar la capacidad de iniciativa y de liderazgo, asi como la motivacion por el marketing y la direccion comercial.
Adquirir los capacidad de analizar y gestionar el marketing mix de una organizacién de forma integral y con consideracién
de las particularidades organizativas.

Adquirir la capacidad de control, gestion y desarrollo de objetivos comerciales en las organizaciones, mediante la
direcciéon comercial funcional u orgénica.

Adquirir los conocimientos linglisticos necesarios que exige una buena gestion de marketing y comercial de la empresa u
organizacion.

Observaciones

Requisitos previos: Superacion del el 50% de los créditos del plan de estudios, suscribir el Codigo de conducta del
alumnado en practicas y acreditacion del Nivel B2 de lengua inglesa o equivalente.

21 - Trabajo Fin de
Grado

Trabajo Fin de
Grado / Master

Semestral en los
periodos:
¢ 8

Contenidos

Determinacion del nivel de aprovechamiento real de los Estudios cursados a través de un ejercicio practico de sintesis
cientifica o de disefio de un proyecto profesional. Acreditacién del logro de los objetivos especificos del Grado -de las
competencias programadas a lo largo del mismo- mediante la programacidn, elaboracién y defensa del trabajo o proyecto
propuestos.

Resultados de aprendizaje

Disponer de un lenguaje econdmico y empresarial depurado, es decir, tener un conocimiento sélido de los conceptos e
instrumentos fundamentales de gestidn aplicables a las areas funcionales de marketing y comercial de la empresa.

Disponer de una vision de conjunto de las organizaciones y del entorno en el que desarrollan su actividad y sobre el que
estan constituidas.

Estar capacitado/a para comprender el funcionamiento del entorno empresarial y como afectan los cambios que se
producen en éste en la toma de decisiones empresariales.

Desarrollar las capacidades y habilidades necesarias para aplicar los conocimientos adquiridos y estar en condiciones de

llegar a desempefiar las actividades profesionales propias en los diferentes ambitos del marketing y la direccion comercial
de las empresas u organizaciones.
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Ser capaz de evaluar, criticar, discutir, elaborar y exponer proposiciones de naturaleza empresarial desde la comprension
de los contextos - sociales, econémicos, internacionales, etcétera- en los que se plantean.

Adquirir una formacién humanistica sobre la que basar su actitud ante la vida, y las profesiones para las que se ha
preparado, compatible con los valores de sostenibilidad y de responsabilidad social de cualquier tipo de empresa.

Llegar a ser un profesional ecuanime y eficaz que asuma el ejercicio de su profesion con la responsabilidad y solicitud
propia de quien es consciente del compromiso que implica una tarea - la de dirigir organizaciones de naturaleza
empresarial - trascendental para el bien comun y particular.

Desarrollar la capacidad de iniciativa y de liderazgo, asi como la motivacién por el marketing y la direccién comercial.
Adquirir los capacidad de analizar y gestionar el marketing mix de una organizacion de forma integral y con consideracion
de las particularidades organizativas.

Adquirir la capacidad de control, gestion y desarrollo de objetivos comerciales en las organizaciones, mediante la
direccion comercial funcional u organica.

Adquirir los conocimientos linguisticos necesarios que exige una buena gestion de marketing y comercial de la empresa u
organizacion.

Observaciones Requisitos previos: Haber superado el 75% de los créditos del plan de estudios y acreditacion del Nivel B2 de lengua
inglesa o equivalente. Para su evaluacion se requiere la superacion de la totalidad de las materias restantes del plan de
estudios.

22 - Fundamentos Mixta Semestral en los :
- " Contenidos i ;
del Analisis periodos: Principios de Economia
Economico e 1 Andlisis del contexto de la Economia, analizando los principales agregados macroecondémicos, el sistema monetario y
M g financiero, el funcionamiento de los mercados asi como el comportamiento de los distintos agentes econdémicos.
. ’
. 4 Macroeconomia
Andlisis tedrico y practico de la conducta de los consumidores, la produccién, los mercados, la informacién asimétrica y el
bienestar.
Macroeconomia en el Entorno Global
Analisis de la contabilidad nacional, el mercado de bienes, el mercado de dinero, el modelo IS-LM, del mercado de
trabajo, del modelo DA-OA, de la politica econémica, de la economia abierta, del mercado de divisas y de los ciclos
econémicos.
Organizacién Industrial
Se analizan las principales cuestiones en el ambito de la Organizacién Industrial (Productividad, Sistemas de produccién,
Cadena de Valor, Estructura Organizativa, Estrategias de Distribucidn, Produccion y Aprovisionamiento, Planificacion
Integrada y Sistemas de Informacién).

Resultados de aprendizaje Disponer de un lenguaje econémico y empresarial depurado, es decir, tener un conocimiento sélido de los conceptos e
instrumentos fundamentales de gestidn aplicables a las areas funcionales de marketing y comercial de la empresa.
Estar capacitado/a para comprender el funcionamiento del entorno empresarial y como afectan los cambios que se
producen en éste en la toma de decisiones empresariales.

Estar capacitado/a para comprender el funcionamiento del entorno empresarial y como afectan los cambios que se
producen en éste en la toma de decisiones empresariales.
Ser capaz de evaluar, criticar, discutir, elaborar y exponer proposiciones de naturaleza empresarial desde la comprension
de los contextos - sociales, econdmicos, internacionales, etcétera- en los que se plantean.
Desarrollar la capacidad de iniciativa y de liderazgo, asi como la motivacién por el marketing y la direccion comercial.
Adquirir los capacidad de analizar y gestionar el marketing mix de una organizacién de forma integral y con consideracion
de las particularidades organizativas.
Adquirir la capacidad de control, gestidn y desarrollo de objetivos comerciales en las organizaciones, mediante la
direccion comercial funcional u organica.
23 - Organizacion Mixta Semestral en los X
Empresarial periodos: Contenidos Introduccién a la Empresa
e 1 Se proporciona una vision general de los conceptos fundamentales de la empresa, en especial en los procesos de
e 2 direccion y administracion de empresas y en las actividades empresariales de valor: sistema humano, financiero, de
e 7 operaciones y marketing.
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Comunicaciéon Empresarial

Se tratan aspectos fundamentales de la gestidn de la direccion de comunicacién empresarial, asi como las estrategias,
acciones, canales y medios mas importantes para conseguir los objetivos mas eficientes. También se contempla el analisis
de los modelos de comunicacion interna y externa de las empresas y organizaciones, asi como la importancia de los
stakeholders en el proceso comunicativo.

Derecho Mercantil

Proporciona una vision general del Derecho Mercantil que regula el entorno empresarial, poniendo énfasis en temas tales
como el empresario individual, la contabilidad mercantil, la tipologia societaria, los titulos valores, las obligaciones y
contratos mercantiles, asi como, el concurso de las sociedades mercantiles.

Fundamentos de Contabilidad

Analisis teérico y practico de la informacién econémica financiera de las empresas, diagnéstico, proyeccién, prospeccion y
analisis de sensibilidad sobre los citados estados econdmicos financieros, asi como situaciones de equilibrio y desequilibrio
patrimonial.

Resultados de aprendizaje Disponer de un lenguaje econdmico y empresarial depurado, es decir, tener un conocimiento sélido de los conceptos e

instrumentos fundamentales de gestidn aplicables a las areas funcionales de marketing y comercial de la empresa.

Disponer de una vision de conjunto de las organizaciones y del entorno en el que desarrollan su actividad y sobre el que
estan constituidas.

Estar capacitado/a para comprender el funcionamiento del entorno empresarial y como afectan los cambios que se
producen en éste en la toma de decisiones empresariales.

Desarrollar las capacidades y habilidades necesarias para aplicar los conocimientos adquiridos y estar en condiciones de
llegar a desempefiar las actividades profesionales propias en los diferentes ambitos del marketing y la direccion comercial
de las empresas u organizaciones.

Ser capaz de evaluar, criticar, discutir, elaborar y exponer proposiciones de naturaleza empresarial desde la comprension
de los contextos - sociales, econdmicos, internacionales, etcétera- en los que se plantean.

Adquirir una formacién humanistica sobre la que basar su actitud ante la vida, y las profesiones para las que se ha
preparado, compatible con los valores de sostenibilidad y de responsabilidad social de cualquier tipo de empresa.

Llegar a ser un profesional ecudnime y eficaz que asuma el ejercicio de su profesion con la responsabilidad y solicitud
propia de quien es consciente

del compromiso que implica una tarea - la de dirigir organizaciones de naturaleza empresarial - trascendental para el bien
comun y particular.

Desarrollar la capacidad de iniciativa y de liderazgo, asi como la motivacion por el marketing y la direccion comercial.

24 - Direccién Obligatoria 18 || Semestral en los Contenidos - . . -
Empresarial periodos: Direccidén y Gestidon de Equipos

* 5 Familiarizarse con las claves para la gestidon de equipos: adquisicion, retencidn y desarrollo. Descubrirse como director de
e 7 personas. Autoevaluacidn de las propias competencias. Comprender los principales procesos de personas en la empresa:
seleccion, formacion, evaluacion, etc. Entender y ser capaz de plantear politicas remunerativas. Entender y ser capaz de
plantear politicas formativas. Descubrir la dimension de personas y equipos en las organizaciones. Entender el rol que
juegan la direccidn de equipos en el conjunto de la realidad empresarial. Saber entender y describir las caracteristicas
basicas (competencias) que se exigen en un puesto de trabajo.

Direccion Estratégica

Fundamentos de la Direccidn Estratégica empresarial. Andlisis Estratégico externo e interno. Formulacion de las
estrategias: estrategias competitivas genéricas, estrategias corporativas. Implantacién y control de la estrategia.
Direccion Comercial y Técnicas de Negociacion

La Direccién Comercial en la empresa. Planificacion de ventas. Organizacion del equipo de ventas. Politicas de seleccion
y formacién de vendedores. Motivacidon y remuneracion de redes de venta. Andlisis de la actividad comercial y la
importancia de la negociacién en la venta.

25 - Métodos Mixta Semestral en los -
Cuantitativos periodos: oo Mateméticas Empresariales

y Cyalitativos e 1 Andlisis tedrico y practico de conocimientos basicos de algebra lineal y calculo diferencial de funciones de una y varias
aplicados al variables aplicados a las ciencias sociales de la economia y la empresa.

o 2
Marketing : g Informatica aplicada al Marketing
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Estudio de los sistemas operativos actuales. Autoedicion y tratamiento de textos. Hoja de calculo y bases de datos.
Planificacion informatizada: organizativa y de tiempos. Agenda informatizada. Graficas de gestidn. Internet en la empresa
(correo electrénico, navegacion, busquedas avanzadas y e-commerce).

Estadistica aplicada al Marketing
Andlisis tedrico y practico de la estadistica descriptiva aplicada al marketing y a la empresa.
Investigacién de Mercados

Comprension de la investigacion de mercados como una herramienta comercial y de marketing. Conocimiento de la
utilidad de la investigacion de mercados para la empresa. Conocimiento de las diferentes técnicas de andlisis de datos y
como seleccionarlas. Aportar los conocimientos necesarios para implementar un proyecto de investigacion.

Sistemas de Informacién de Marketing

Introduccion a los sistemas de informacion de la empresa, el sistema de informacién como soporte a la planificacion, a las
actividades y al control en el drea de marketing, asi como la planificacién, implantacién y mantenimiento del Sistema de
Informacién de marketing.

Resultados de aprendizaje Disponer de un lenguaje econdmico y empresarial depurado, es decir, tener un conocimiento sélido de los conceptos e

instrumentos fundamentales de gestién aplicables a las areas funcionales de marketing y comercial de la empresa.

Disponer de una vision de conjunto de las organizaciones y del entorno en el que desarrollan su actividad y sobre el que
estan constituidas.

Estar capacitado/a para comprender el funcionamiento del entorno empresarial y como afectan los cambios que se
producen en éste en la toma de decisiones empresariales.

Desarrollar las capacidades y habilidades necesarias para aplicar los conocimientos adquiridos y estar en condiciones de
llegar a desempefiar las actividades profesionales propias en los diferentes ambitos del marketing y la direccion comercial
de las empresas u organizaciones.

Ser capaz de evaluar, criticar, discutir, elaborar y exponer proposiciones de naturaleza empresarial desde la comprension
de los contextos - sociales, econémicos, internacionales, etcétera- en los que se plantean.

Llegar a ser un profesional ecudnime y eficaz que asuma el ejercicio de su profesion con la responsabilidad y solicitud
propia de quien es consciente del compromiso que implica una tarea - la de dirigir organizaciones de naturaleza
empresarial - trascendental para el bien comun y particular.

Desarrollar la capacidad de iniciativa y de liderazgo, asi como la motivacién por el marketing y la direccién comercial.

26 - Logistica, Obligatoria 18 || Semestral en los .

Distribucién y periodos: Contenidos Logistica y Distribucién Comercial

Retailing e 3 Andlisis tedrico y practico de los principios que regulan la actividad logistica y gestién operativa de las empresas desde el
e 6 proveedor hasta el cliente. Situacion de las empresas espafiolas en el campo de la logistica. Analisis tedrico y practico de

la distribucién como elemento clave en la gestién comercial de la empresa.
Retail Marketing

Andlisis de las principales estrategias en el punto de venta con objeto de lograr un impacto emocional en los
consumidores y conseguir que su experiencia de compra sea excelente.

Marketing Experiencial

Andlisis del marketing experiencial en entornos de gran consumo, asi como la estructura del marketing experiencial:
disefio de las experiencias de marca. Estrategias experienciales, proveedores de experiencias. Estudio de la experiencia
de marca en el punto de venta, eventos experienciales, experiencias digitales, comunicaciones experienciales y atencion
al cliente en la experiencia de compra.

Resultados de aprendizaje Disponer de una visién de conjunto de las organizaciones y del entorno en el que desarrollan su actividad y sobre el que

estan constituidas.

Estar capacitado/a para comprender el funcionamiento del entorno empresarial y como afectan los cambios que se
producen en éste en la toma de decisiones empresariales.

Desarrollar las capacidades y habilidades necesarias para aplicar los conocimientos adquiridos y estar en condiciones de
llegar a desempefiar las actividades profesionales propias en los diferentes ambitos del marketing y la direccion comercial
de las empresas u organizaciones.

Ser capaz de evaluar, criticar, discutir, elaborar y exponer proposiciones de naturaleza empresarial desde la comprension
de los contextos - sociales, econémicos, internacionales, - en los que se plantean.

Desarrollar la capacidad de iniciativa y de liderazgo, asi como la motivacion por el marketing y la direccion comercial.
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Adquirir los capacidad de analizar y gestionar el marketing mix de una organizaciéon de forma integral y con consideracién
de las particularidades organizativas.
Adquirir la capacidad de control, gestidn y desarrollo de objetivos comerciales en las organizaciones, mediante la
direcciéon comercial funcional u orgénica.
27 - Fundamentos Mixta Semestral en los :
de Marketing periodos: Contenidos Fundamentos de Marketing
e 2 Conceptualizacion del marketing como proceso de intercambio de bienes, servicios, ideas y valores; analisis del
e 3 comportamiento de compra de los consumidores y de las organizaciones, asi como elaboracién de las politicas
e 4 comerciales y de marketing a partir de la adaptacion de la organizacién al entorno en el cual desarrolla su actividad.
Psicologia del Consumidor
Comprender las diferentes teorias que explican el comportamiento de los consumidores, asi como las diferencias
fundamentales que permite distinguir unas de otras. Definir los factores que influyen en la compra y consumo.
Costes, producto, produccion y precios
Andlisis tedrico y practico de los costes, del producto, del proceso de produccién en su @mbito interno, del coste unitario
del producto o servicio y de la toma de decisiones en precios con orientacién marketing.
Calidad e Innovacion
Andlisis de la gestion de la calidad en los procesos comerciales de la empresa, tanto en aspectos relacionados con
aplicaciones como en aspectos humanos, asi como estudio de la innovacién y el marketing como herramientas
fundamentales para la diferenciacion empresarial.
Resultados de aprendizaje Disponer de un lenguaje econémico y empresarial depurado, es decir, tener un conocimiento sélido de los conceptos e
instrumentos fundamentales de gestion aplicables a las areas funcionales de marketing y comercial de la empresa
Estar capacitado/a para comprender el funcionamiento del entorno empresarial y como afectan los cambios que se
producen en éste en la toma de decisiones empresariales.
Desarrollar las capacidades y habilidades necesarias para aplicar los conocimientos adquiridos y estar en condiciones de
llegar a desempefiar las actividades profesionales propias en los diferentes ambitos del marketing y la direccion comercial
de las empresas u organizaciones.
Adquirir la capacidad de analizar y gestionar el marketing mix de una organizacién de forma integral y con consideracién
de las particularidades organizativas.
Ser capaz de evaluar, criticar, discutir, elaborar y exponer proposiciones de naturaleza empresarial desde la comprension
de los contextos - sociales, econémicos, internacionales, etcétera- en los que se plantean.
Desarrollar la capacidad de iniciativa y de liderazgo, asi como la motivacion por el marketing y la direccion comercial.
28 - Marketing Obligatoria 36 || Semestral en los r
Avanzado periodos: Contenidos Brand Strategic Planning
e 4 Andlisis de los tipos basicos de estrategias de construccion de marcas en funcién de los tipos de comportamiento de
e 5 compra de los individuos a los que van destinadas, de la situacion competitiva que tienen las marcas en el mercado y de
° g los recursos disponibles.
. 3
Estrategias de Comunicacion
Analisis de audiencias. Motivaciones y marketing. Analisis y seleccién de soportes y medios para la planificacién de la
comunicacion
Strategic Marketing
Marketing Analitico. Conocimiento del proceso de planificacion estratégica en la empresa y la estructura y desarrollo
de planes comerciales y/o de marketing. Desarrollo de las estrategias, técnicas y herramientas para el desarrollo del
marketing y de la actividad comercial en la empresa.
International Marketing
Fundamentos de marketing internacional. Estrategias de marketing internacional. Segmentacién y posicionamiento
Internacional. La competencia Internacional. El producto, precio, distribucién y comunicacién y el plan de marketing en el
ambito Internacional. Seleccién de mercados exteriores. Forma y secuencia de acceso a mercados internacionales.
Marketing Social y RSC
Introduccién al marketing social y RSC aplicado a las empresas y organizaciones, en general. Marketing y marketing mix
social y responsable. Gestidn de la reputacién corporativa.
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Direccién de Marketing Sectorial

Identificacién y descripcidn de los principales sectores y subsectores: regulado, liberado, entidades sin animo de
lucro, PYMEs y Utilities entre otros, asi como sus aspectos de condicién organizacional, principalmente en el ambito de
marketing y comercial.

29 - Marketing y Obligatoria 24 || Semestral en los Contenidos - . -
Negocios Digitales periodos: Negocios Digitales y Redes Sociales

e 6 Se analiza la gestion del marketing en la web y la capacidad para desarrollar un plan de marketing online teniendo en
e 7 cuenta los diferentes sectores y mercados internacionales. Se introducen las herramientas propias del marketing online
como las redes sociales y la publicidad en los buscadores internacionales como distribuidores del canal

E-Commerce

Aprendizaje de las herramientas tecnoldgicas que surgen en el contexto de Internet, del e-commerce y del e-business,
de forma que el modelo online prevea soluciones que permitan potenciar la comercializacién de productos y servicios por
Internet.

Métricas Digitales

Importancia de las métricas en el entorno digital. Estudio de las métricas por disciplinas: website, display, SEM, Social
Media, Video, eRetail. Asimismo, se analizan los diferentes estudios que se pueden realizar para medir el éxito de las
campafias y los retos de la medicion en la actualidad

Marketing de Contenidos

Se estudia el concepto de marketing de contenidos, el ciclo del marketing de contenidos, asi como los diferentes formatos
en que se presenta la imagen: imagenes, infografias, videos, revistas y e-books, newsletters y otras presentaciones como
Slideshare.

Resultados de aprendizaje Comprender el funcionamiento de la sociedad de la informacién y de los medios audiovisuales.

Conocer el entorno histdrico de la actual industria digital.

Identificar los cambios producidos en la sociedad debido a la inclusion de los nuevos medios digitales

Identificar los aspectos sociales determinados por las tecnologias de la informacién y la comunicacién (TIC).

Conocer los aspectos culturales que se han promovido la nueva comunicacién digital interactiva

Conocer y utilizar las herramientas, instrumentos y técnicas basicas del marketing desde el punto de vista estratégico.

Conocer las nuevas estrategias y tendencias de marketing relacionadas principalmente con el marketing experiencial y el
engagement marketing.

30 - Humanidades Obligatoria 18 || Semestral en los :
’ periodos: Contenidos Antropologia

e 3 Fundamentacién antropolégica de la vida social y analisis del dinamismo perfectivo de la vida humana en sociedad.

* 5 Andlisis de la empresa desde un punto de vista antropoldgico. Definicion de la naturaleza, objeto y método de la

e 8 Antropologia, la Etica y la Metafisica de la persona, y su ubicacion en el conjunto de saberes. Planteamiento del problema
de la especificidad humana y fundamentacion de una respuesta desde el concepto de naturaleza, distinguiendo las
diversas concepciones antropolégicas. Andlisis de los diferentes niveles de la vida humana sobre la base de la distincion
entre los 6rdenes cognoscitivo y apetitivo. Fundamentacion de la vida moral y analisis del dinamismo perfectivo de la vida
humana.

Doctrina Social de la Iglesia

Definicion de la naturaleza, objeto y método de la Doctrina Social de la Iglesia, asi como de su ubicacion en el conjunto
de saberes. Reconocimiento de los fundamentos antropoldgicos y teoldgicos de la Doctrina Social de la Iglesia.
Identificaciéon de los principios generales de la Doctrina Social de la Iglesia y andlisis a partir de ellos de la realidad social
contemporanea.

Etica

Definicion de la naturaleza, objeto, método y division de la Etica personal, social y profesional y de la DSI, asi como

de su ubicacién en el conjunto de saberes. Planteamiento del problema de la moralidad humana y fundamentacion de
una respuesta desde los conceptos de bien y naturaleza. Analisis de la estructura del obrar humano y su dinamismo
perfectivo. Descripcion y analisis de las exigencias éticas de la vida social humana.

Resultados de aprendizaje Desarrollar las capacidades y habilidades necesarias para aplicar los conocimientos adquiridos y estar en condiciones de

llegar a desempefiar las actividadesprofesionales propias en los diferentes ambitos del marketing y la direcciéon comercial
de las empresas u organizaciones.
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Ser capaz de evaluar, criticar, discutir, elaborar y exponer proposiciones de naturaleza empresarial desde la comprension
de los contextos - sociales, econémicos, internacionales, etcétera- en los que se plantean.

Adquirir una formacién humanistica sobre la que basar su actitud ante la vida, y las profesiones para las que se ha
preparado, compatible con los valores de sostenibilidad y de responsabilidad social de cualquier tipo de empresa

Llegar a ser un profesional ecuanime y eficaz que asuma el ejercicio de su profesion con la responsabilidad y solicitud
propia de quien es consciente

del compromiso que implica una tarea - la de dirigir organizaciones de naturaleza empresarial - trascendental para el bien
comun y particular.

Adquirir los capacidad de analizar y gestionar el marketing mix de una organizacidon de forma integral y con consideracion
de las particularidades organizativas.
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5.3.5 Despliegue Temporal Plan de Estudios
5.3.5.1 Trimestrales

No existen materias con este tipo de despliegue temporal.
5.3.5.2 Cuatrimestrales
No existen materias con este tipo de despliegue temporal.

5.3.5.3 Semestrales

Primer Semestre Segundo Semestre
Primer curso Materia Tipo ECTS Materia Tipo ECTS
22 - Fundamentos del Andlisis Econdmico Mixta 6 22 - Fundamentos del Andlisis Econdmico Mixta 6
23 - Organizacién Empresarial Mixta 12 23 - Organizacién Empresarial Mixta 12
25 - Métodos Cuantitativos y Cualitativos Mixta 12 25 - Métodos Cuantitativos y Cualitativos Mixta 6
aplicados al Marketing aplicados al Marketing
27 - Fundamentos de Marketing Mixta 6
Segundo curso Materia Tipo ECTS Materia Tipo ECTS
22 - Fundamentos del Andlisis Econdmico Mixta 6 22 - Fundamentos del Andlisis Econdmico Mixta 6
25 - Métodos Cuantitativos y Cualitativos Mixta 6 27 - Fundamentos de Marketing Mixta 12
aplicados al Marketing
28 - Marketing Avanzado Obligatoria 12
26 - Logistica, Distribucion y Retailing Obligatoria 6
27 - Fundamentos de Marketing Mixta 6
30 - Humanidades Obligatoria 6
Tercer curso Materia Tipo ECTS Materia Tipo ECTS
24 - Direccion Empresarial Obligatoria 6 26 - Logistica, Distribucion y Retailing Obligatoria 12
25 - Métodos Cuantitativos y Cualitativos Mixta 6 29 - Marketing y Negocios Digitales Obligatoria 18
aplicados al Marketing
28 - Marketing Avanzado Obligatoria 12
30 - Humanidades Obligatoria 6
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Cuarto curso Materia Tipo ECTS Materia Tipo ECTS
23 - Organizacién Empresarial Mixta 6 20 - Practicas Practicas Externas 9
24 - Direccién Empresarial Obligatoria 12 21 - Trabajo Fin de Grado Trabajo Fin de Grado / 9
Méster
28 - Marketing Avanzado Obligatoria 6
28 - Marketing Avanzado Obligatoria 6
29 - Marketing y Negocios Digitales Obligatoria 6
30 - Humanidades Obligatoria 6

5.3.5.4 Anuales
No existen materias con este tipo de despliegue temporal.

5.3.5.5 Semanales
No existen materias con este tipo de despliegue temporal.
5.3.5.6 Sin Despliegue Temporal Especificado

No existen materias sin despliegue temporal.
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5.3.6 Desarrollo del Plan de Estudios (Asignaturas)

Asignaturas correspondientes a cada una de las materias ofertadas.
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Caracter ECTS Desp. Temporal Asignaturas
20 - Practicas Practicas Externas 9 Serpestrél en los Denominacion Tipo | Lenguas
periodos:
* 8 1 - Préacticas externas Practicas Externas e castellano
e catalan
21 - Trabajo Fin de Trabajo Fin de 9 || Semestral en los PN "
Grado Grado / Master periodos: DERIREEET ize | LaTgES
* 8 1 - Trabajo de final de grado Trabajo Fin de Grado / Master e castellano
e catalan
22 - Fu'n_d_amentos Mixta Serpestrél en los Denominacion Tipo " Lenguas
del Analisis periodos:
Economico ° ; 1 - Principios de Economia Basica e castellano
N catalan
e 3
° 4 2 - Macroeconomia Basica e castellano
e catalan
3 - Macroeconomia en el Entorno Global Obligatoria e castellano
e catalan
4 - Organizacion Industrial Obligatoria e castellano
e catalan
23 - Orga_n|zaC|on Mixta Semestral en los Denominacién Tipo Lenguas
Empresarial periodos:
° ; 1 - Introduccién a la Empresa Basica e castellano
. e catalan
o« 7
2 - Comunicacién Empresarial Basica e castellano
e catalan
3 - Derecho Mercantil Basica e castellano
e catalan
4 - Fundamentos de Contabilidad Basica e castellano
e catalan
5 - Emprendimiento y Simulacién " Obligatoria " e ingles
24 - Dlrec_cmn Obligatoria 18 Sen_'\estral en los Denominacién Tipo Lenguas
Empresarial periodos:
: ; 1 - Direccion y Gestidn de Equipos Obligatoria e ingles
2 - Direccidn Estratégica Obligatoria e ingles
3 - Direccién Comercial y Técnicas de Negociacion Obligatoria e castellano
e catalan
25 - IV!eto_dos Mixta Serpestral en los Denominacion Tipo Lenguas
Cuantitativos periodos:
y Cualitativos 1 1 - Matematicas Empresariales Basica o castellano
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e catalan

aplicados al « 2 e catalan
Marketing e 3
¢« 5 2 - Informatica aplicada al Marketing Basica e castellano
e catalan
3 - Estadistica aplicada al Marketing Basica e castellano
e catalan
4 - Investigaciéon de Mercados Obligatoria e castellano
catalan
5 - Sistemas de Informacion de Marketing Obligatoria e castellano
catalan
2§ = _Loglls’tica, Obligatoria 18 Sen_1estra| en los e Tipo Lenguas
Distribucion y periodos:
Retailing ° (35 1 - Logistica y Distribucién Comercial Obligatoria e castellano
¢ e catalan
2 - Retail Marketing Obligatoria e castellano
e catalan
3 - Marketing Experiencial Obligatoria e castellano
e catalan
27 - Funda'lmentos Mixta Sen_1estra| en los Denominacion Tipo Lenguas
de Marketing periodos:
e 2 1 - Fundamentos de Marketing Basica e castellano
e 3 e catalan
e 4
2 - Psicologia del Consumidor Obligatoria e castellano
e catalan
3 - Costes, producto, produccion y precios Obligatoria e castellano
e catalan
4 - Calidad e Innovacién Obligatoria e castellano
catalan
28 - Marketing Obligatoria 36 Semestral en los e " Tipo " Lenguas
Avanzado periodos:
: ‘51 1 - Brand Strategic Planning Obligatoria e ingles
7 2 - Estrategias de Comunicacién Obligatoria e castellano
° 8 e catalan
3 - Strategic Marketing Obligatoria e ingles
4 - International Marketing Obligatoria e ingles
5 - Marketing Social y RSC Obligatoria e castellano
e catalan
6 - Direccidon de Marketing Sectorial Obligatoria e castellano
e catalan
29 - M_arkel_:ln_g y Obligatoria 24 Sen_westra_ll en los Denominacién Tipo " Lenguas
Negocios Digitales periodos:
: s 1 - Negocios Digitales y Redes Sociales Obligatoria || e castellano
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2 - E-Commerce Obligatoria e ingles
3 - Métricas Digitales Obligatoria e castellano
e catalan
4 - Marketing de Contenidos Obligatoria e castellano
e catalan
30 - Humanidades Obligatoria 18 Sen_westra_ll en los Denominacién Tipo Lenguas
periodos:
e 3 1 - Antropologia Obligatoria e castellano
e 5 e catalan
¢« 8
2 - Doctrina Social de la Iglesia Obligatoria e castellano
e catalan
3 - Etica Obligatoria o ingles
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5.3.7 Tabla de Competencias Generales por Materia

COMPETENCIAS GENERALES

GG1 CG2 CG3 CG4 CG5 CG6 CG7 CG8 CG9 CG10 CG11
Mat.20 X X X X X X X X X X
Mat.21 X X X X X X X X X X
Mat.22 X X X X X
Mat.23 X X X X X X X
Mat.24 X X X X X X X X
Mat.25 X X X X X X X
Mat.26 X X X X X
Mat.27 X X X X
Mat.28 X X X X X X
Mat.29 X X X X X
Mat.30 X X X X
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5.3.8 Tabla de Competencias Especificas por Materia

CES5 - Ser capaz de razonar, debatir y argumentar, proposiciones comerciales y de marketing en cualquier entorno organizativo. El logro de esta
competencia implica ser capaz de entender las realidades organizativas e hilvanar un razonamiento comercial y empresarial.

Mat.20 - Practicas

Mat.21 - Trabajo Fin de Grado

Mat.24 - Direccion Empresarial

Mat.26 - Logistica, Distribucién y Retailing

Mat.27 - Fundamentos de Marketing

Mat.29 - Marketing y Negocios Digitales

CE4 - Ser capaz de aplicar los conocimientos adquiridos en gestionar y/o dirigir las actividades de marketing y comercial de las empresas con el maximo
rigor y creatividad. El logro de esta competencia implica entender el trabajo profesional, pensando en el bien de la empresa con la maxima eficiencia y

encaminado siempre hacia el objetivo del bien comun.

Mat.20 - Practicas

Mat.21 - Trabajo Fin de Grado

Mat.23 - Organizacién Empresarial

Mat.24 - Direcciéon Empresarial

Mat.25 - Métodos Cuantitativos y Cualitativos aplicados al Marketing

Mat.29 - Marketing y Negocios Digitales

CEG6 - Ser capaz de entender la calidad en un sentido amplio. El logro de esta competencia implica la comprension de los procesos, productos y servicios

de la organizacion, tanto materiales como inmateriales.

Mat.20 - Practicas

Mat.21 - Trabajo Fin de Grado

Mat.22 - Fundamentos del Analisis Econdmico

Mat.26 - Logistica, Distribucién y Retailing

Mat.30 - Humanidades
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CE7 - Ser capaz de aportar innovacion y progreso en las areas de marketing y/o comercial en el ambito empresarial. El logro de esta competencia
implica ser capaz de abrirse a nuevas ideas, comprender y prever los cambios en el entorno de las organizaciones, asi como emprender proyectos e
impulsar la innovacion comercial mediante la propuesta de ideas y alternativas distintas y novedosas, a partir de componentes y situaciones concretas.

CRITERIO 5 - PLANIFICACION DE LAS ENSENANZAS

Mat.20 - Practicas
Mat.21 - Trabajo Fin de Grado

Mat.23 - Organizacién Empresarial

Mat.24 - Direccion Empresarial

Mat.25 - Métodos Cuantitativos y Cualitativos aplicados al Marketing

Mat.26 - Logistica, Distribucién y Retailing

Mat.28 - Marketing Avanzado

Mat.29 - Marketing y Negocios Digitales

CES8 - Ser capaz de trabajar en el ambito de marketing y/o comercial en entornos empresariales diversos. El logro de esta competencia implica adaptarse
a situaciones cambiantes o diferentes, comprender a los demas y ser capaz de modificar su posicionamiento en funcién de nuevas circunstancias, con
flexibilidad y rechazando la intolerancia.

Mat.20 - Practicas
Mat.21 - Trabajo Fin de Grado

Mat.23 - Organizacién Empresarial

Mat.24 - Direccion Empresarial

Mat.25 - Métodos Cuantitativos y Cualitativos aplicados al Marketing

Mat.26 - Logistica, Distribucién y Retailing

Mat.29 - Marketing y Negocios Digitales

CE9 - Ser capaz de comprender las relaciones en y entre las areas de marketing y comercial en las organizaciones empresariales. El logro de esta
competencia implica la capacidad de entender los flujos de las interacciones que se dan dentro de las areas operativas en las organizaciones y, también,
entre ellas asi como su funcionamiento en el marco organizativo de cualquier actividad, con un tratamiento especial a los flujos de informacion y
comunicacion, con especial atencion a las nuevas tecnologias.

Mat.20 - Practicas

Mat.21 - Trabajo Fin de Grado

Mat.23 - Organizacién Empresarial

Mat.25 - Métodos Cuantitativos y Cualitativos aplicados al Marketing
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|| Mat.26 - Logistica, Distribucion y Retailing

CE10 - Capacidad de analizar la demanda en términos sectoriales y agregados. El logro de esta competencia implica la capacidad de analisis humano,
cualitativo y cuantitativo del comportamiento del consumidor.

Mat.20 - Practicas
Mat.21 - Trabajo Fin de Grado

Mat.22 - Fundamentos del Analisis Econdmico

Mat.23 - Organizacién Empresarial

Mat.24 - Direcciéon Empresarial

Mat.25 - Métodos Cuantitativos y Cualitativos aplicados al Marketing

Mat.28 - Marketing Avanzado

Mat.29 - Marketing y Negocios Digitales

CE11 - Ser capaz de aplicar las habilidades que se precisan para la realizacion de una buena investigacion sobre cuestiones propias de la direcciéon

y gestion de marketing y/o comercial de las empresas u organizaciones. El logro de esta competencia implica el aprendizaje de la basqueda de
informacioén general -tanto interna como externa-, de las bases de datos necesarias, de su tratamiento, de la capacidad de interpretarlas correctamente
y de sacar conclusiones adecuadas.

Mat.20 - Practicas
Mat.21 - Trabajo Fin de Grado

Mat.22 - Fundamentos del Analisis Econémico

Mat.25 - Métodos Cuantitativos y Cualitativos aplicados al Marketing

CE12 - Adquirir los criterios deontolégicos que permitan gestionar el marketing y/o la direccién comercial de las empresas u organizaciones atendiendo
a los legitimos derechos de las personas y al bien comun.

Mat.20 - Practicas

Mat.28 - Marketing Avanzado
Mat.30 - Humanidades

CE13 - Ser capaz de resolver con eficacia y eficiencia los problemas estratégicos y operativos de marketing y de su entorno comercial que configuran el
dia a dia de las empresas. El logro de esta competencia implica la capacidad de analizar y elaborar un diagnéstico objetivo de la situaciéon de la empresa
en el mercado como base para la toma de decisiones.

Mat.20 - Practicas
Mat.21 - Trabajo Fin de Grado
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Mat.25 - Métodos Cuantitativos y Cualitativos aplicados al Marketing

Mat.28 - Marketing Avanzado

Mat.29 - Marketing y Negocios Digitales

cuestiones relacionadas con el marketing y la direccion comercial.

CE1 - Capacidad de motivarse y motivar. El logro de esta competencia implica ser capaz de desarrollar el interés propio y de terceros por conocer las

Mat.20 - Practicas

Mat.21 - Trabajo Fin de Grado

Mat.22 - Fundamentos del Analisis Econdmico

Mat.27 - Fundamentos de Marketing

CE2 - Conocer los fundamentos de marketing y comercial de la empresa. El logro de esta competencia implica ser capaz de identificar y comprender los

fundamentos de marketing y comercial utilizados en la gestién empresarial.

Mat.20 - Practicas

Mat.21 - Trabajo Fin de Grado

Mat.25 - Métodos Cuantitativos y Cualitativos aplicados al Marketing

Mat.26 - Logistica, Distribucién y Retailing

CE3 - Capacidad de trabajar con responsabilidad. El logro de esta competencia implica alcanzar el nivel de andlisis critico de situaciones, alternativas y
resultados, concretando la proyeccion de futuras acciones y con las consideraciones necesarias respecto al riesgo asumible.

Mat.20 - Practicas

Mat.21 - Trabajo Fin de Grado

Mat.23 - Organizacién Empresarial

Mat.24 - Direccion Empresarial

Mat.25 - Métodos Cuantitativos y Cualitativos aplicados al Marketing

Mat.27 - Fundamentos de Marketing

Mat.28 - Marketing Avanzado

Mat.30 - Humanidades
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CE14 - Ser capaz de liderar y dirigir equipos comerciales en el contexto empresarial El logro de esta competencia facilita los procesos de captacion,
atencioén y fidelizacion de la demanda.

Mat.20 - Practicas

Mat.24 - Direccion Empresarial

Mat.26 - Logistica, Distribucién y Retailing
Mat.28 - Marketing Avanzado

CE15 - Adquirir la capacidad de gestionar los bienes y servicios en el contexto del plan de marketing y comercial de la organizacidn. El logro de esta
competencia implica comprender la interaccion entre las distintas herramientas del marketing mix.

Mat.20 - Practicas
Mat.21 - Trabajo Fin de Grado

CE16 - Ser capaz de diseiiar y aplicar politicas de precios para los distintos bienes y servicios. El logro de esta competencia implica el conocimiento de
los procesos de fijacion de precios en la economia y las empresas y la capacidad de gestion de los mismos.

Mat.20 - Practicas

Mat.21 - Trabajo Fin de Grado

Mat.22 - Fundamentos del Analisis Econémico

Mat.25 - Métodos Cuantitativos y Cualitativos aplicados al Marketing

CE17 - Ser capaz de entender los canales de distribucion clasicos, asi como los vinculados a las nuevas tecnologias, el logro de esta competencia implica
la capacidad de definir y analizar el conjunto de canales de distribucién utilizados en la direcciéon comercial de la organizacion.

Mat.20 - Practicas
Mat.21 - Trabajo Fin de Grado

Mat.26 - Logistica, Distribucién y Retailing

Mat.29 - Marketing y Negocios Digitales

CE18 - Capacidad de evaluar y desarrollar los instrumentos del marketing mix de la empresa mediante la gestion integral de todos sus componentes.

Mat.20 - Practicas
Mat.21 - Trabajo Fin de Grado
Mat.28 - Marketing Avanzado

Mat.29 - Marketing y Negocios Digitales

Pag. 60 de 141



8 Ay | M=
==, ol rirp e P

CRITERIO 5 - PLANIFICACION DE LAS ENSENANZAS

CE19 - Capacidad de gestionar campaiias comerciales y presupuestos de venta. El logro de esta competencia implica la capacidad de asumir la direcciéon
de campaiias de venta asi como la direccién comercial de zonas geograficas, mercados y lineas de negocio, atendiendo a unos objetivos comerciales y

velando por la consecucion de los mismos.

Mat.20 - Practicas

Mat.21 - Trabajo Fin de Grado

Mat.24 - Direccion Empresarial

Mat.26 - Logistica, Distribucion y Retailing

Mat.28 - Marketing Avanzado
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5.3.9 Tabla de Competencias Transversales por Materia

COMPETENCIAS TRANSVERSALES

Mat.20

Mat.21

Mat.22

Mat.23

Mat.24

Mat.25

Mat.26

Mat.27

Mat.28

Mat.29

Mat.30
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5.4 Detalle del Plan de Estudios (Mdédulos - Materias)
5.4.1 MATERIA 20 - Practicas

Caracter:

| Practicas Externas |

ECTS Materia:

E |
Despliegue temporal: Lenguas en las que se imparte:
Tipo Periodo ECTS e castellano
e catalan
Semestral 8 9

Resultados de aprendizaje

Disponer de un lenguaje econdémico y empresarial depurado, es decir, tener un conocimiento sélido de
los conceptos e instrumentos fundamentales de gestidn aplicables a las areas funcionales de marketing y
comercial de la empresa.

Disponer de una vision de conjunto de las organizaciones y del entorno en el que desarrollan su actividad y
sobre el que estan constituidas.

Estar capacitado/a para comprender el funcionamiento del entorno empresarial y como afectan los cambios
gue se producen en éste en la toma de decisiones empresariales.

Desarrollar las capacidades y habilidades necesarias para aplicar los conocimientos adquiridos y estar en
condiciones de llegar a desempefiar las actividades profesionales propias en los diferentes ambitos del
marketing y la direccidén comercial de las empresas u organizaciones.

Ser capaz de evaluar, criticar, discutir, elaborar y exponer proposiciones de naturaleza empresarial desde la
comprensidon de los contextos - sociales, econdmicos, internacionales, etcétera- en los que se plantean.

Adquirir una formacion humanistica sobre la que basar su actitud ante la vida, y las profesiones para las que
se ha preparado, compatible con los valores de sostenibilidad y de responsabilidad social de cualquier tipo
de empresa.

Llegar a ser un profesional ecuanime y eficaz que asuma el ejercicio de su profesion con la responsabilidad
y solicitud propia de quien es consciente del compromiso que implica una tarea - la de dirigir organizaciones
de naturaleza empresarial - trascendental para el bien comun y particular.

Desarrollar la capacidad de iniciativa y de liderazgo, asi como la motivacién por el marketing y la direccién
comercial.

Adquirir los capacidad de analizar y gestionar el marketing mix de una organizacién de forma integral y con
consideracion de las particularidades organizativas.

Adquirir la capacidad de control, gestion y desarrollo de objetivos comerciales en las organizaciones,
mediante la direccidon comercial funcional u organica.

Adquirir los conocimientos linglisticos necesarios que exige una buena gestion de marketing y comercial de
la empresa u organizacién.

Contenidos

Desempefio de las competencias adquiridas a lo largo del programa formativo en espacios reales de ejercicio
profesional. Desarrollo de un programa de ejercitacion profesional en cuya puesta en practica se apliquen
los conocimientos, capacidades, habilidades y actitudes en los que el estudiante se ha formado. Conocer y
saber aplicar los criterios deontoldgicos que rigen el ejercicio de las profesiones para cuyo ejercicio prepara
el Grado.

Observaciones

Requisitos previos: Superacion del el 50% de los créditos del plan de estudios, suscribir el Cédigo de
conducta del alumnado en practicas y acreditacién del Nivel B2 de lengua inglesa o equivalente.
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Competencias Generales

Ndmero: Cédigo: Competencia:

11 GG1 GG1 - Tener una vision integral del ser humano en su dimensién
inmanente y trascendente. El logro de esta competencia implica tener
una actitud de bdsqueda de la verdad, desde diferentes 6rdenes de
conocimiento, acerca de la naturaleza humana y de la dignidad personal
comun a todos los hombres y mujeres, con una particular atencién a las
implicaciones éticas y morales.

3 CG2 CG2 - Tener criterios fundados y rigurosos acerca de la sociedad vy la
cultura actuales. El logro de esta competencia implica adquirir criterios
que permitan comprender y valorar la sociedad y la cultura actuales,
fundamentados en la consideracion rigurosa de la realidad presente y de
sus raices historicas, con atencion a la Doctrina Social de la Iglesia, que
permitan luego participar de forma responsable en la vida social en orden
a la paz y el bien comun.

4 CG3 CG3 - Ser capaz de expresarse correctamente en castellano y catalan.
El logro de esta competencia implica conocer la gramatica castellana
y catalana, siendo capaz de expresarse en ambas lenguas de forma
correcta y comprensible, tanto por escrito como oralmente.

5 CG4 CG4 - Ser capaz de desenvolverse con soltura y eficacia en, al menos,
una lengua extranjera. El logro de esta competencia implica ser capaz de
desarrollar las habilidades necesarias para desenvolverse con soltura y
eficacia, tanto por escrito como oralmente, en lengua inglesa.

6 CG5 CGS5 - Ser capaz de comprender y sintetizar proposiciones complejas, con
sentido critico, en el contexto en el que se presentan. El logro de esta
competencia implica ser capaz de definir, distinguir y relacionar tanto

los conceptos basicos como las premisas sobre las que se construye la
exposicidon de cualquier argumento, asi como de enunciar y fundamentar
su contenido de forma sintética y critica, en el contexto - cientifico,
politico, mediatico, organizacional o del tipo que sea- en el que se
presentan.

7 CG6 CG6 - Ser capaz de aplicar sus conocimientos a la resolucion de
problemas. El logro de esta competencia implica ser capaz de, a partir
de los conocimientos adquiridos, resolver problemas -o emitir un juicio
sobre los mismos - sean éstos de indole tedrica, practica, moral o
técnica; asi como hacerlo de forma razonada, prudente, con empatia y
eficacia.

8 CG7 CG7 - Ser capaz de reunir e interpretar datos relevantes para elaborar
sus propias argumentaciones. El logro de esta competencia implica ser
capaz de elaborar una hipdtesis y planificar su demostracién; obtener,
interpretar y seleccionar la informacion necesaria para su estudio;
recapitular el resultado del anélisis con argumentaciones que den razén
del proceso llevado a cabo y de sus resultados.

9 CG8 CG8 - Ser capaz de transmitir informacion, ideas, problemas y
soluciones. El logro de esta competencia implica ser capaz de planificar
un proceso de comunicacién -teniendo en cuenta el entorno subjetivo y
objetivo en el que se desarrolla - y llevarlo a cabo de manera profesional
-en el fondo y en la forma - utilizando eficazmente diferentes recursos
comunicativos.

10 CG9o CG9 - Ser capaz de emprender y culminar proyectos de forma autéonoma,
profesional y cualificada. El logro de esta competencia implica ser capaz
de disefiar un plan de trabajo asi como acometer su culminacion en el
tiempo previsto, con constancia y flexibilidad - anticipandose y superando
las dificultades que se presenten en su desarrollo e integrando las
modificaciones que su devenir exija - de forma profesional y cualificada,
sabiendo transformar las adversidades en ocasiones para aprender y
mejorar.
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1 CG10 CG10 - Ser capaz de participar en equipos de trabajo y de liderarlos.
El logro de esta competencia implica ser capaz de integrarse en
organizaciones y equipos de trabajo, asi como de ejercer su liderazgo,
contribuyendo de forma asertiva y respetuosa a la delimitacién,
planificacion y desarrollo de los objetivos propuestos.

2 CG11 CG11 - Ser capaz de negociar y gestionar la asuncion de acuerdos.

El logro de esta competencia implica ser capaz de negociar, gestionar

y mediar en la asuncién de acuerdos en entornos conflictivos o de
intereses contrapuestos desde el objetivo de lograr la solucién mas justa
y conveniente para todos; buscando la comprensién e integracién de las
legitimas posiciones y derechos de cada una de las partes implicadas.

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

16 CB2 CB2 - Que los estudiantes sepan aplicar sus conocimientos a su trabajo o
vocacion de una forma profesional y posean las competencias que suelen
demostrarse por medio de la elaboracidn y defensa de argumentos y la
resolucién de problemas dentro de su area de estudio

15 CB3 CB3 - Que los estudiantes tengan la capacidad de reunir e interpretar
datos relevantes (normalmente dentro de su area de estudio) para emitir
juicios que incluyan una reflexion sobre temas relevantes de indole
social, cientifica o ética

13 CB4 CB4 - Que los estudiantes puedan transmitir informacion, ideas,
problemas y soluciones a un publico tanto especializado como no
especializado

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

Competencias Especificas

Namero: Caédigo: Competencia:

15 CE5 CES5 - Ser capaz de razonar, debatir y argumentar, proposiciones
comerciales y de marketing en cualquier entorno organizativo. El logro
de esta competencia implica ser capaz de entender las realidades
organizativas e hilvanar un razonamiento comercial y empresarial.

14 CE4 CE4 - Ser capaz de aplicar los conocimientos adquiridos en gestionar
y/o dirigir las actividades de marketing y comercial de las empresas
con el maximo rigor y creatividad. El logro de esta competencia implica
entender el trabajo profesional, pensando en el bien de la empresa con
la maxima eficiencia y encaminado siempre hacia el objetivo del bien
comun.

16 CE6 CE6 - Ser capaz de entender la calidad en un sentido amplio. El logro de
esta competencia implica la comprension de los procesos, productos y
servicios de la organizacion, tanto materiales como inmateriales.

17 CE7 CE7 - Ser capaz de aportar innovacion y progreso en las areas de
marketing y/o comercial en el &mbito empresarial. El logro de esta
competencia implica ser capaz de abrirse a nuevas ideas, comprender
y prever los cambios en el entorno de las organizaciones, asi como
emprender proyectos e impulsar la innovacién comercial mediante la
propuesta de ideas y alternativas distintas y novedosas, a partir de
componentes y situaciones concretas.

18 CE8 CES8 - Ser capaz de trabajar en el ambito de marketing y/o comercial en
entornos empresariales diversos. El logro de esta competencia implica
adaptarse a situaciones cambiantes o diferentes, comprender a los
demas y ser capaz de modificar su posicionamiento en funcién de nuevas
circunstancias, con flexibilidad y rechazando la intolerancia.
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19 CE9 CE9 - Ser capaz de comprender las relaciones en y entre las areas de
marketing y comercial en las organizaciones empresariales. El logro

de esta competencia implica la capacidad de entender los flujos de

las interacciones que se dan dentro de las areas operativas en las
organizaciones y, también, entre ellas asi como su funcionamiento en el
marco organizativo de cualquier actividad, con un tratamiento especial
a los flujos de informacién y comunicacién, con especial atencién a las
nuevas tecnologias.

2 CE10 CE10 - Capacidad de analizar la demanda en términos sectoriales y
agregados. El logro de esta competencia implica la capacidad de analisis
humano, cualitativo y cuantitativo del comportamiento del consumidor.

3 CE11 CE11 - Ser capaz de aplicar las habilidades que se precisan para la
realizacion de una buena investigacion sobre cuestiones propias de

la direccidn y gestién de marketing y/o comercial de las empresas u
organizaciones. El logro de esta competencia implica el aprendizaje de
la busqueda de informacidon general -tanto interna como externa-, de
las bases de datos necesarias, de su tratamiento, de la capacidad de
interpretarlas correctamente y de sacar conclusiones adecuadas.

4 CE12 CE12 - Adquirir los criterios deontoldgicos que permitan gestionar el
marketing y/o la direccién comercial de las empresas u organizaciones
atendiendo a los legitimos derechos de las personas y al bien comun.

5 CE13 CE13 - Ser capaz de resolver con eficacia y eficiencia los problemas
estratégicos y operativos de marketing y de su entorno comercial que
configuran el dia a dia de las empresas. El logro de esta competencia
implica la capacidad de analizar y elaborar un diagndstico objetivo de
la situacion de la empresa en el mercado como base para la toma de
decisiones.

1 CE1l CE1 - Capacidad de motivarse y motivar. El logro de esta competencia
implica ser capaz de desarrollar el interés propio y de terceros por
conocer las cuestiones relacionadas con el marketing y la direccién
comercial.

12 CE2 CE2 - Conocer los fundamentos de marketing y comercial de la
empresa. El logro de esta competencia implica ser capaz de identificar y
comprender los fundamentos de marketing y comercial utilizados en la
gestion empresarial.

13 CE3 CE3 - Capacidad de trabajar con responsabilidad. El logro de esta
competencia implica alcanzar el nivel de analisis critico de situaciones,
alternativas y resultados, concretando la proyeccién de futuras acciones y
con las consideraciones necesarias respecto al riesgo asumible.

6 CE14 CE14 - Ser capaz de liderar y dirigir equipos comerciales en el contexto
empresarial El logro de esta competencia facilita los procesos de
captacion, atencidn y fidelizacidon de la demanda.

7 CE15 CE15 - Adquirir la capacidad de gestionar los bienes y servicios en el
contexto del plan de marketing y comercial de la organizacién. El logro
de esta competencia implica comprender la interaccién entre las distintas
herramientas del marketing mix.

8 CE16 CE16 - Ser capaz de disefiar y aplicar politicas de precios para los
distintos bienes y servicios. El logro de esta competencia implica el
conocimiento de los procesos de fijacion de precios en la economia y las
empresas Yy la capacidad de gestion de los mismos.

9 CE17 CE17 - Ser capaz de entender los canales de distribucidn clasicos,
asi como los vinculados a las nuevas tecnologias, el logro de esta
competencia implica la capacidad de definir y analizar el conjunto
de canales de distribucion utilizados en la direccidon comercial de la
organizacion.

10 CE18 CE18 - Capacidad de evaluar y desarrollar los instrumentos del
marketing mix de la empresa mediante la gestién integral de todos sus
componentes.
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11 CE19 CE19 - Capacidad de gestionar campafias comerciales y presupuestos

de venta. El logro de esta competencia implica la capacidad de asumir la
direcciéon de campafias de venta asi como la direccién comercial de zonas
geograficas, mercados y lineas de negocio, atendiendo a unos objetivos

comerciales y velando por la consecucion de los mismos.

Competencias Transversales

Actividades Formativas

Namero: Actividad Formativa: Horas: Presencialidad:
2 Seminarios 30 100

3 Practicas externas 500 0

5 Trabajo auténomo 15 0

9 Tutorias 10 100

Metodologias Docentes

Numero: Metodologia Docente:
3 Trabajo posterior de aprendizaje
6 Aprendizaje auténomo

Sistemas de Evaluacion

Nimero: Sistema de evaluacion: Ponderacion Ponderacion
Min.: Max.:

7 Informe del tutor de practicas 70.0 80.0

8 Memoria de practicas 20.0 30.0

Asignatura 1 - Practicas externas

Caracter:

ECTS Asignatura:

Practicas Externas

IE

Despliegue temporal:

Lenguas en las que se imparte:

Tipo Periodo ECTS : Egiicnlealll:no
Semestral 8 9

5.4.2 MATERIA 21 - Trabajo Fin de Grado

Caracter:
| Trabajo Fin de Grado / Master |

ECTS Materia:
5 |

Despliegue temporal: Lenguas en las que se imparte:
| Tipo " Periodo || ECTS | : gz:;leall':no

| Semestral " 8 || 9
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Resultados de aprendizaje

Disponer de un lenguaje econémico y empresarial depurado, es decir, tener un conocimiento sélido de
los conceptos e instrumentos fundamentales de gestidn aplicables a las areas funcionales de marketing y
comercial de la empresa.

Disponer de una vision de conjunto de las organizaciones y del entorno en el que desarrollan su actividad y
sobre el que estan constituidas.

Estar capacitado/a para comprender el funcionamiento del entorno empresarial y como afectan los cambios
que se producen en éste en la toma de decisiones empresariales.

Desarrollar las capacidades y habilidades necesarias para aplicar los conocimientos adquiridos y estar en
condiciones de llegar a desempefiar las actividades profesionales propias en los diferentes ambitos del
marketing y la direccidn comercial de las empresas u organizaciones.

Ser capaz de evaluar, criticar, discutir, elaborar y exponer proposiciones de naturaleza empresarial desde la
comprension de los contextos - sociales, econdmicos, internacionales, etcétera- en los que se plantean.

Adquirir una formacion humanistica sobre la que basar su actitud ante la vida, y las profesiones para las que
se ha preparado, compatible con los valores de sostenibilidad y de responsabilidad social de cualquier tipo
de empresa.

Llegar a ser un profesional ecuanime y eficaz que asuma el ejercicio de su profesion con la responsabilidad
y solicitud propia de quien es consciente del compromiso que implica una tarea - la de dirigir organizaciones
de naturaleza empresarial - trascendental para el bien comun y particular.

Desarrollar la capacidad de iniciativa y de liderazgo, asi como la motivacién por el marketing y la direccién
comercial.

Adquirir los capacidad de analizar y gestionar el marketing mix de una organizaciéon de forma integral y con
consideracion de las particularidades organizativas.

Adquirir la capacidad de control, gestién y desarrollo de objetivos comerciales en las organizaciones,
mediante la direccidon comercial funcional u organica.

Adquirir los conocimientos linglisticos necesarios que exige una buena gestion de marketing y comercial de
la empresa u organizacion.

Contenidos

Determinacién del nivel de aprovechamiento real de los Estudios cursados a través de un ejercicio practico
de sintesis cientifica o de disefio de un proyecto profesional. Acreditacidn del logro de los objetivos
especificos del Grado -de las competencias programadas a lo largo del mismo- mediante la programacion,
elaboracion y defensa del trabajo o proyecto propuestos.

Observaciones

Requisitos previos: Haber superado el 75% de los créditos del plan de estudios y acreditacion del Nivel B2
de lengua inglesa o equivalente. Para su evaluacion se requiere la superacion de la totalidad de las materias
restantes del plan de estudios.

Competencias Generales

Namero: Codigo: Competencia:

11 GG1 GG1 - Tener una vision integral del ser humano en su dimensién
inmanente y trascendente. El logro de esta competencia implica tener
una actitud de busqueda de la verdad, desde diferentes érdenes de
conocimiento, acerca de la naturaleza humana y de la dignidad personal
comun a todos los hombres y mujeres, con una particular atencién a las
implicaciones éticas y morales.

3 CG2 CG2 - Tener criterios fundados y rigurosos acerca de la sociedad y la
cultura actuales. El logro de esta competencia implica adquirir criterios
que permitan comprender y valorar la sociedad y la cultura actuales,
fundamentados en la consideracion rigurosa de la realidad presente y de
sus raices histéricas, con atencién a la Doctrina Social de la Iglesia, que
permitan luego participar de forma responsable en la vida social en orden
a la paz y el bien comun.

4 CG3 CG3 - Ser capaz de expresarse correctamente en castellano y catalan.
El logro de esta competencia implica conocer la gramatica castellana
y catalana, siendo capaz de expresarse en ambas lenguas de forma
correcta y comprensible, tanto por escrito como oralmente.
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5 CG4 CG4 - Ser capaz de desenvolverse con soltura y eficacia en, al menos,
una lengua extranjera. El logro de esta competencia implica ser capaz de
desarrollar las habilidades necesarias para desenvolverse con soltura y
eficacia, tanto por escrito como oralmente, en lengua inglesa.

6 CG5 CGS5 - Ser capaz de comprender y sintetizar proposiciones complejas, con
sentido critico, en el contexto en el que se presentan. El logro de esta
competencia implica ser capaz de definir, distinguir y relacionar tanto

los conceptos basicos como las premisas sobre las que se construye la
exposicidon de cualquier argumento, asi como de enunciar y fundamentar
su contenido de forma sintética y critica, en el contexto - cientifico,
politico, mediatico, organizacional o del tipo que sea- en el que se
presentan.

7 CG6 CG6 - Ser capaz de aplicar sus conocimientos a la resolucion de
problemas. El logro de esta competencia implica ser capaz de, a partir
de los conocimientos adquiridos, resolver problemas -o emitir un juicio
sobre los mismos - sean éstos de indole tedrica, practica, moral o
técnica; asi como hacerlo de forma razonada, prudente, con empatia y
eficacia.

8 CG7 CG7 - Ser capaz de reunir e interpretar datos relevantes para elaborar
sus propias argumentaciones. El logro de esta competencia implica ser
capaz de elaborar una hipdtesis y planificar su demostracién; obtener,
interpretar y seleccionar la informacion necesaria para su estudio;
recapitular el resultado del anélisis con argumentaciones que den razén
del proceso llevado a cabo y de sus resultados.

9 CG8 CG8 - Ser capaz de transmitir informacion, ideas, problemas y
soluciones. El logro de esta competencia implica ser capaz de planificar
un proceso de comunicacién -teniendo en cuenta el entorno subjetivo y
objetivo en el que se desarrolla - y llevarlo a cabo de manera profesional
-en el fondo y en la forma - utilizando eficazmente diferentes recursos
comunicativos.

10 CG9o CG9 - Ser capaz de emprender y culminar proyectos de forma autéonoma,
profesional y cualificada. El logro de esta competencia implica ser capaz
de disefiar un plan de trabajo asi como acometer su culminacion en el
tiempo previsto, con constancia y flexibilidad - anticipandose y superando
las dificultades que se presenten en su desarrollo e integrando las
modificaciones que su devenir exija - de forma profesional y cualificada,
sabiendo transformar las adversidades en ocasiones para aprender y
mejorar.

1 CG10 CG10 - Ser capaz de participar en equipos de trabajo y de liderarlos.
El logro de esta competencia implica ser capaz de integrarse en
organizaciones y equipos de trabajo, asi como de ejercer su liderazgo,
contribuyendo de forma asertiva y respetuosa a la delimitacién,
planificacion y desarrollo de los objetivos propuestos.

2 CG11 CG11 - Ser capaz de negociar y gestionar la asuncion de acuerdos.

El logro de esta competencia implica ser capaz de negociar, gestionar

y mediar en la asuncién de acuerdos en entornos conflictivos o de
intereses contrapuestos desde el objetivo de lograr la solucién mas justa
y conveniente para todos; buscando la comprensién e integracién de las
legitimas posiciones y derechos de cada una de las partes implicadas.

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

16 CB2 CB2 - Que los estudiantes sepan aplicar sus conocimientos a su trabajo o
vocacion de una forma profesional y posean las competencias que suelen
demostrarse por medio de la elaboracidn y defensa de argumentos y la
resolucién de problemas dentro de su area de estudio
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15 CB3 CB3 - Que los estudiantes tengan la capacidad de reunir e interpretar
datos relevantes (normalmente dentro de su area de estudio) para emitir
juicios que incluyan una reflexion sobre temas relevantes de indole
social, cientifica o ética

13 CB4 CB4 - Que los estudiantes puedan transmitir informacion, ideas,
problemas y soluciones a un publico tanto especializado como no
especializado

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

Competencias Especificas

Numero: Codigo: Competencia:

13 CE5 CE5 - Ser capaz de razonar, debatir y argumentar, proposiciones
comerciales y de marketing en cualquier entorno organizativo. El logro
de esta competencia implica ser capaz de entender las realidades
organizativas e hilvanar un razonamiento comercial y empresarial.

12 CE4 CE4 - Ser capaz de aplicar los conocimientos adquiridos en gestionar
y/o dirigir las actividades de marketing y comercial de las empresas
con el maximo rigor y creatividad. El logro de esta competencia implica
entender el trabajo profesional, pensando en el bien de la empresa con
la maxima eficiencia y encaminado siempre hacia el objetivo del bien
comun.

14 CE6 CE6 - Ser capaz de entender la calidad en un sentido amplio. El logro de
esta competencia implica la comprensién de los procesos, productos y
servicios de la organizacion, tanto materiales como inmateriales.

15 CE7 CE7 - Ser capaz de aportar innovacidn y progreso en las areas de
marketing y/o comercial en el ambito empresarial. El logro de esta
competencia implica ser capaz de abrirse a nuevas ideas, comprender
y prever los cambios en el entorno de las organizaciones, asi como
emprender proyectos e impulsar la innovacién comercial mediante la
propuesta de ideas y alternativas distintas y novedosas, a partir de
componentes y situaciones concretas.

16 CE8 CES8 - Ser capaz de trabajar en el ambito de marketing y/o comercial en
entornos empresariales diversos. El logro de esta competencia implica
adaptarse a situaciones cambiantes o diferentes, comprender a los
demas y ser capaz de modificar su posicionamiento en funcidn de nuevas
circunstancias, con flexibilidad y rechazando la intolerancia.

17 CE9 CE9 - Ser capaz de comprender las relaciones en y entre las areas de
marketing y comercial en las organizaciones empresariales. El logro

de esta competencia implica la capacidad de entender los flujos de

las interacciones que se dan dentro de las areas operativas en las
organizaciones y, también, entre ellas asi como su funcionamiento en el
marco organizativo de cualquier actividad, con un tratamiento especial
a los flujos de informacion y comunicacién, con especial atencion a las
nuevas tecnologias.

2 CE10 CE10 - Capacidad de analizar la demanda en términos sectoriales y
agregados. El logro de esta competencia implica la capacidad de analisis
humano, cualitativo y cuantitativo del comportamiento del consumidor.

3 CE11 CE11 - Ser capaz de aplicar las habilidades que se precisan para la
realizacion de una buena investigacion sobre cuestiones propias de

la direccidn y gestion de marketing y/o comercial de las empresas u
organizaciones. El logro de esta competencia implica el aprendizaje de
la busqueda de informacién general -tanto interna como externa-, de
las bases de datos necesarias, de su tratamiento, de la capacidad de
interpretarlas correctamente y de sacar conclusiones adecuadas.

N

CE13 CE13 - Ser capaz de resolver con eficacia y eficiencia los problemas
estratégicos y operativos de marketing y de su entorno comercial que
configuran el dia a dia de las empresas. El logro de esta competencia
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implica la capacidad de analizar y elaborar un diagndstico objetivo de
la situacion de la empresa en el mercado como base para la toma de
decisiones.

1 CE1l CE1 - Capacidad de motivarse y motivar. El logro de esta competencia
implica ser capaz de desarrollar el interés propio y de terceros por
conocer las cuestiones relacionadas con el marketing y la direccion
comercial.

10 CE2 CE2 - Conocer los fundamentos de marketing y comercial de la
empresa. El logro de esta competencia implica ser capaz de identificar y
comprender los fundamentos de marketing y comercial utilizados en la
gestion empresarial.

11 CE3 CE3 - Capacidad de trabajar con responsabilidad. El logro de esta
competencia implica alcanzar el nivel de analisis critico de situaciones,
alternativas y resultados, concretando la proyeccién de futuras acciones y
con las consideraciones necesarias respecto al riesgo asumible.

5 CE15 CE15 - Adquirir la capacidad de gestionar los bienes y servicios en el
contexto del plan de marketing y comercial de la organizacién. El logro
de esta competencia implica comprender la interaccién entre las distintas
herramientas del marketing mix.

6 CE16 CE16 - Ser capaz de disefar y aplicar politicas de precios para los
distintos bienes y servicios. El logro de esta competencia implica el
conocimiento de los procesos de fijacion de precios en la economia y las
empresas Y la capacidad de gestidon de los mismos.

7 CE17 CE17 - Ser capaz de entender los canales de distribucidn clasicos,
asi como los vinculados a las nuevas tecnologias, el logro de esta
competencia implica la capacidad de definir y analizar el conjunto
de canales de distribucion utilizados en la direccidon comercial de la
organizacion.

8 CE18 CE18 - Capacidad de evaluar y desarrollar los instrumentos del
marketing mix de la empresa mediante la gestién integral de todos sus
componentes.

9 CE19 CE19 - Capacidad de gestionar campanas comerciales y presupuestos

de venta. El logro de esta competencia implica la capacidad de asumir la
direccion de campafias de venta asi como la direccion comercial de zonas
geograficas, mercados y lineas de negocio, atendiendo a unos objetivos
comerciales y velando por la consecucion de los mismos.

Competencias Transversales

Actividades Formativas

Namero: Actividad Formativa: Horas: Presencialidad:
5 Trabajo auténomo 210 0
9 Tutorias 15 100

Metodologias Docentes

Namero: Metodologia Docente:

2 Trabajo previo de aprendizaje

3 Trabajo posterior de aprendizaje
6 Aprendizaje auténomo
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Sistemas de Evaluacion

Namero: Sistema de evaluacion: Ponderacion Ponderacion
Min.: Max.:
5 Ensayos (resefias, proyectos de investigacion, 40.0 60.0

informes, dictdmenes)

9 Presentacion y defensa del TFG ante el Tribunal 40.0 60.0
de evaluacion final

Asignatura 1 - Trabajo de final de grado

Caracter: ECTS Asignatura:
Trabajo Fin de Grado / Master " 9
Despliegue temporal: Lenguas en las que se imparte:
Tipo Periodo ECTS * castellano
e catalan
Semestral 8 9

5.4.3 MATERIA 22 - Fundamentos del Analisis Economico

Caracter:
| Mixta |
ECTS Optativas: ECTS Obligatorias: ECTS Basicas:
| 12 12
Ramas:
Rama Materia || Ects
Ciencias Sociales y Economia 12
Juridicas
Despliegue temporal: Lenguas en las que se imparte:
Tipo Periodo ECTS » castellano
e catalan
Semestral 1 6
Semestral 2 6
Semestral 3 6
Semestral 4 6

Resultados de aprendizaje

Disponer de un lenguaje econémico y empresarial depurado, es decir, tener un conocimiento sélido de
los conceptos e instrumentos fundamentales de gestion aplicables a las areas funcionales de marketing y
comercial de la empresa.

Estar capacitado/a para comprender el funcionamiento del entorno empresarial y como afectan los cambios
que se producen en éste en la toma de decisiones empresariales.

Estar capacitado/a para comprender el funcionamiento del entorno empresarial y como afectan los cambios
gue se producen en éste en la toma de decisiones empresariales.

Ser capaz de evaluar, criticar, discutir, elaborar y exponer proposiciones de naturaleza empresarial desde la
comprensién de los contextos - sociales, econdmicos, internacionales, etcétera- en los que se plantean.
Desarrollar la capacidad de iniciativa y de liderazgo, asi como la motivacién por el marketing y la direccién
comercial.

Adquirir los capacidad de analizar y gestionar el marketing mix de una organizacién de forma integral y con
consideracion de las particularidades organizativas.
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Adquirir la capacidad de control, gestidon y desarrollo de objetivos comerciales en las organizaciones,
mediante la direccién comercial funcional u organica.

Contenidos

Principios de Economia

Andlisis del contexto de la Economia, analizando los principales agregados macroecondmicos, el sistema
monetario y financiero, el funcionamiento de los mercados asi como el comportamiento de los distintos
agentes econdmicos.

Macroeconomia

Analisis tedrico y practico de la conducta de los consumidores, la produccién, los mercados, la informacién
asimétrica y el bienestar.

Macroeconomia en el Entorno Global

Andlisis de la contabilidad nacional, el mercado de bienes, el mercado de dinero, el modelo IS-LM, del

mercado de trabajo, del modelo DA-OA, de la politica econémica, de la economia abierta, del mercado de
divisas y de los ciclos econdmicos.

Organizacién Industrial

Se analizan las principales cuestiones en el &mbito de la Organizacién Industrial (Productividad, Sistemas
de produccién, Cadena de Valor, Estructura Organizativa, Estrategias de Distribucién, Produccion y
Aprovisionamiento, Planificacién Integrada y Sistemas de Informacion).

Observaciones

Competencias Generales

Namero: Codigo: Competencia:

2 CG5 CG5 - Ser capaz de comprender y sintetizar proposiciones complejas, con
sentido critico, en el contexto en el que se presentan. El logro de esta
competencia implica ser capaz de definir, distinguir y relacionar tanto

los conceptos basicos como las premisas sobre las que se construye la
exposiciéon de cualquier argumento, asi como de enunciar y fundamentar
su contenido de forma sintética y critica, en el contexto - cientifico,
politico, mediatico, organizacional o del tipo que sea- en el que se
presentan.

3 CG6 CG6 - Ser capaz de aplicar sus conocimientos a la resolucion de
problemas. El logro de esta competencia implica ser capaz de, a partir
de los conocimientos adquiridos, resolver problemas -o emitir un juicio
sobre los mismos - sean éstos de indole tedrica, practica, moral o
técnica; asi como hacerlo de forma razonada, prudente, con empatia y
eficacia.

4 CG7 CG7 - Ser capaz de reunir e interpretar datos relevantes para elaborar
sus propias argumentaciones. El logro de esta competencia implica ser
capaz de elaborar una hipdtesis y planificar su demostracidon; obtener,
interpretar y seleccionar la informacién necesaria para su estudio;
recapitular el resultado del analisis con argumentaciones que den razén
del proceso llevado a cabo y de sus resultados.

5 CG8 CG8 - Ser capaz de transmitir informacion, ideas, problemas y
soluciones. El logro de esta competencia implica ser capaz de planificar
un proceso de comunicacién -teniendo en cuenta el entorno subjetivo y
objetivo en el que se desarrolla - y llevarlo a cabo de manera profesional
-en el fondo y en la forma - utilizando eficazmente diferentes recursos
comunicativos.

1 CG10 CG10 - Ser capaz de participar en equipos de trabajo y de liderarlos.
El logro de esta competencia implica ser capaz de integrarse en
organizaciones y equipos de trabajo, asi como de ejercer su liderazgo,
contribuyendo de forma asertiva y respetuosa a la delimitacion,
planificacion y desarrollo de los objetivos propuestos.
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Competencias Especificas

Ndmero: Cédigo: Competencia:

5 CE6 CEG6 - Ser capaz de entender la calidad en un sentido amplio. El logro de
esta competencia implica la comprension de los procesos, productos y
servicios de la organizacion, tanto materiales como inmateriales.

2 CE10 CE10 - Capacidad de analizar la demanda en términos sectoriales y
agregados. El logro de esta competencia implica la capacidad de analisis
humano, cualitativo y cuantitativo del comportamiento del consumidor.

3 CE11 CE11 - Ser capaz de aplicar las habilidades que se precisan para la
realizacion de una buena investigacion sobre cuestiones propias de

la direccidn y gestién de marketing y/o comercial de las empresas u
organizaciones. El logro de esta competencia implica el aprendizaje de
la busqueda de informacién general -tanto interna como externa-, de
las bases de datos necesarias, de su tratamiento, de la capacidad de
interpretarlas correctamente y de sacar conclusiones adecuadas.

1 CE1l CE1 - Capacidad de motivarse y motivar. El logro de esta competencia
implica ser capaz de desarrollar el interés propio y de terceros por
conocer las cuestiones relacionadas con el marketing y la direccion
comercial.

4 CE16 CE16 - Ser capaz de disefar y aplicar politicas de precios para los
distintos bienes y servicios. El logro de esta competencia implica el
conocimiento de los procesos de fijacion de precios en la economia y las
empresas Y la capacidad de gestidon de los mismos.

Competencias Transversales

Actividades Formativas

Metodologias Docentes

Sistemas de Evaluacion

Nuimero: Sistema de evaluacion: Ponderacion Ponderacion
Min.: Max.:
1 Examen escrito (test, preguntas breves, 30.0 50.0

preguntas de desarrollo, ejercicios, problemas,
supuestos o casos)

2 Disertacidon (presentacion de ponencias en 5.0 15.0
seminarios y talleres)

4 Practicas (simulaciones, ejercitaciones, trabajo 20.0 30.0
de campo)

5 Ensayos (resefias, proyectos de investigacion, 10.0 20.0

informes, dictdAmenes)

6 || Sistemas de autoevaluacion " 0.0 || 10.0

Asignatura 1 - Principios de Economia

Caracter: ECTS Asignatura:

Basica " 6
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Despliegue temporal:

Lenguas en las que se imparte:

Tipo Periodo ECTS * castellano
e catalan
Semestral 1 6
Asignatura 2 - Macroeconomia
Caracter: ECTS Asignatura:
Basica " 6
Despliegue temporal: Lenguas en las que se imparte:
Tipo Periodo ECTS o castellano
e catalan
Semestral 2 6

Asignatura 3 - Macroeconomia en el Entorno Global

Caracter:

ECTS Asignatura:

Obligatoria

IE

Despliegue temporal:

Lenguas en las que se imparte:

Tipo Periodo ECTS * castellano
e catalan
Semestral 4 6
Asignatura 4 - Organizacion Industrial
Caracter: ECTS Asignatura:
Obligatoria " 6
Despliegue temporal: Lenguas en las que se imparte:
Tipo Periodo ECTS * castellano
e catalan
Semestral 3 6

5.4.4 MATERIA 23 - Organizacion Empresarial

Caracter:

| Mixta

ECTS Optativas:

ECTS Obligatorias:

ECTS Basicas:

| E 124
Ramas:
Rama Materia || Ects
Ciencias Sociales y Empresa 24
Juridicas
Despliegue temporal: Lenguas en las que se imparte:
Tipo Periodo ECTS * castellano
e catalan
Semestral 1 12 e ingles
Semestral 2 12
Semestral 7 6
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Resultados de aprendizaje

Disponer de un lenguaje econémico y empresarial depurado, es decir, tener un conocimiento sélido de
los conceptos e instrumentos fundamentales de gestidn aplicables a las areas funcionales de marketing y
comercial de la empresa.

Disponer de una vision de conjunto de las organizaciones y del entorno en el que desarrollan su actividad y
sobre el que estan constituidas.

Estar capacitado/a para comprender el funcionamiento del entorno empresarial y como afectan los cambios
que se producen en éste en la toma de decisiones empresariales.

Desarrollar las capacidades y habilidades necesarias para aplicar los conocimientos adquiridos y estar en
condiciones de llegar a desempefiar las actividades profesionales propias en los diferentes ambitos del
marketing y la direccién comercial de las empresas u organizaciones.

Ser capaz de evaluar, criticar, discutir, elaborar y exponer proposiciones de naturaleza empresarial desde la
comprension de los contextos - sociales, econdmicos, internacionales, etcétera- en los que se plantean.
Adquirir una formacion humanistica sobre la que basar su actitud ante la vida, y las profesiones para las que

se ha preparado, compatible con los valores de sostenibilidad y de responsabilidad social de cualquier tipo
de empresa.

Llegar a ser un profesional ecuanime y eficaz que asuma el ejercicio de su profesion con la responsabilidad y
solicitud propia de quien es consciente

del compromiso que implica una tarea - la de dirigir organizaciones de naturaleza empresarial -
trascendental para el bien comun y particular.

Desarrollar la capacidad de iniciativa y de liderazgo, asi como la motivacion por el marketing y la direccion
comercial.

Contenidos

Introduccién a la Empresa

Se proporciona una vision general de los conceptos fundamentales de la empresa, en especial en los
procesos de direccidon y administracion de empresas y en las actividades empresariales de valor: sistema
humano, financiero, de operaciones y marketing.

Comunicacién Empresarial

Se tratan aspectos fundamentales de la gestidn de la direccion de comunicacién empresarial, asi como
las estrategias, acciones, canales y medios mas importantes para conseguir los objetivos mas eficientes.

También se contempla el analisis de los modelos de comunicacion interna y externa de las empresas y
organizaciones, asi como la importancia de los stakeholders en el proceso comunicativo.

Derecho Mercantil

Proporciona una vision general del Derecho Mercantil que regula el entorno empresarial, poniendo énfasis
en temas tales como el empresario individual, la contabilidad mercantil, la tipologia societaria, los titulos
valores, las obligaciones y contratos mercantiles, asi como, el concurso de las sociedades mercantiles.

Fundamentos de Contabilidad

Analisis tedrico y practico de la informacion econdmica financiera de las empresas, diagndstico, proyeccion,
prospeccion y analisis de sensibilidad sobre los citados estados econdmicos financieros, asi como situaciones
de equilibrio y desequilibrio patrimonial.

Observaciones

Competencias Generales

Namero: Codigo: Competencia:

7 GG1 GG1 - Tener una vision integral del ser humano en su dimensién
inmanente y trascendente. El logro de esta competencia implica tener
una actitud de busqueda de la verdad, desde diferentes érdenes de
conocimiento, acerca de la naturaleza humana y de la dignidad personal
comun a todos los hombres y mujeres, con una particular atencién a las
implicaciones éticas y morales.

1 CG2 CG2 - Tener criterios fundados y rigurosos acerca de la sociedad y la
cultura actuales. El logro de esta competencia implica adquirir criterios
que permitan comprender y valorar la sociedad y la cultura actuales,
fundamentados en la consideracion rigurosa de la realidad presente y de
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sus raices histdricas, con atencion a la Doctrina Social de la Iglesia, que
permitan luego participar de forma responsable en la vida social en orden
a la paz y el bien comun.

2 CG3 CG3 - Ser capaz de expresarse correctamente en castellano y catalan.
El logro de esta competencia implica conocer la gramatica castellana
y catalana, siendo capaz de expresarse en ambas lenguas de forma
correcta y comprensible, tanto por escrito como oralmente.

3 CG5 CG5 - Ser capaz de comprender y sintetizar proposiciones complejas, con
sentido critico, en el contexto en el que se presentan. El logro de esta
competencia implica ser capaz de definir, distinguir y relacionar tanto

los conceptos basicos como las premisas sobre las que se construye la
exposicidon de cualquier argumento, asi como de enunciar y fundamentar
su contenido de forma sintética y critica, en el contexto - cientifico,
politico, mediatico, organizacional o del tipo que sea- en el que se
presentan.

4 cG7 CG7 - Ser capaz de reunir e interpretar datos relevantes para elaborar
sus propias argumentaciones. El logro de esta competencia implica ser
capaz de elaborar una hipétesis y planificar su demostracién; obtener,
interpretar y seleccionar la informacidén necesaria para su estudio;
recapitular el resultado del analisis con argumentaciones que den razén
del proceso llevado a cabo y de sus resultados.

5 CG8 CG8 - Ser capaz de transmitir informacion, ideas, problemas y
soluciones. El logro de esta competencia implica ser capaz de planificar
un proceso de comunicacion -teniendo en cuenta el entorno subjetivo y
objetivo en el que se desarrolla - y llevarlo a cabo de manera profesional
-en el fondo y en la forma - utilizando eficazmente diferentes recursos
comunicativos.

6 CG9 CG9 - Ser capaz de emprender y culminar proyectos de forma auténoma,
profesional y cualificada. El logro de esta competencia implica ser capaz
de disefiar un plan de trabajo asi como acometer su culminacion en el
tiempo previsto, con constancia y flexibilidad - anticipandose y superando
las dificultades que se presenten en su desarrollo e integrando las
modificaciones que su devenir exija - de forma profesional y cualificada,
sabiendo transformar las adversidades en ocasiones para aprender y

mejorar.
Competencias Especificas
Ndmero: Cédigo: Competencia:
3 CE4 CE4 - Ser capaz de aplicar los conocimientos adquiridos en gestionar

y/o dirigir las actividades de marketing y comercial de las empresas
con el méximo rigor y creatividad. El logro de esta competencia implica
entender el trabajo profesional, pensando en el bien de la empresa con
la maxima eficiencia y encaminado siempre hacia el objetivo del bien
comun.

4 CE7 CE7 - Ser capaz de aportar innovacion y progreso en las areas de
marketing y/o comercial en el &mbito empresarial. El logro de esta
competencia implica ser capaz de abrirse a nuevas ideas, comprender
y prever los cambios en el entorno de las organizaciones, asi como
emprender proyectos e impulsar la innovacién comercial mediante la
propuesta de ideas y alternativas distintas y novedosas, a partir de
componentes y situaciones concretas.

5 CE8 CE8 - Ser capaz de trabajar en el ambito de marketing y/o comercial en
entornos empresariales diversos. El logro de esta competencia implica
adaptarse a situaciones cambiantes o diferentes, comprender a los
demas y ser capaz de modificar su posicionamiento en funcién de nuevas
circunstancias, con flexibilidad y rechazando la intolerancia.

6 CE9 CE9 - Ser capaz de comprender las relaciones en y entre las areas de
marketing y comercial en las organizaciones empresariales. El logro

de esta competencia implica la capacidad de entender los flujos de

las interacciones que se dan dentro de las areas operativas en las
organizaciones y, también, entre ellas asi como su funcionamiento en el
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nuevas tecnologias.

marco organizativo de cualquier actividad, con un tratamiento especial
a los flujos de informacion y comunicacién, con especial atencion a las

1 CE10 CE10 - Capacidad de analizar la demanda en términos sectoriales y
agregados. El logro de esta competencia implica la capacidad de analisis
humano, cualitativo y cuantitativo del comportamiento del consumidor.

2 CE3 CE3 - Capacidad de trabajar con responsabilidad. El logro de esta

competencia implica alcanzar el nivel de analisis critico de situaciones,
alternativas y resultados, concretando la proyeccion de futuras acciones y
con las consideraciones necesarias respecto al riesgo asumible.

Competencias Transversales

Actividades Formativas

Ndmero: Actividad Formativa: Horas: Presencialidad:

1 Clases magistrales 145 100

2 Seminarios 45 100

4 Resolucion de problemas 50 100

5 Trabajo auténomo 450 0

6 Anédlisis de casos 45 100

7 Visitas a empresas e instituciones 15 100

Metodologias Docentes

Numero: Metodologia Docente:

1 " Horas lectivas

2 Trabajo previo de aprendizaje

3 Trabajo posterior de aprendizaje

4 Aprendizaje cooperativo

5 Aprendizaje basado en problemas

6 Aprendizaje auténomo

Sistemas de Evaluacion

Nimero: Sistema de evaluacion: Ponderacién Ponderacion

Min.: Max.:

1 Examen escrito (test, preguntas breves, 30.0 50.0
preguntas de desarrollo, ejercicios, problemas,
supuestos 0 casos)

2 Disertacién (presentacién de ponencias en 10.0 20.0
seminarios y talleres)
Examen oral 5.0 10.0

4 Practicas (simulaciones, ejercitaciones, trabajo 10.0 30.0
de campo)

5 Ensayos (resefias, proyectos de investigacion, 0.0 10.0
informes, dictdmenes)

Pag. 78 de 141



ﬁ R

CRITERIO 5 - PLANIFICACION DE LAS ENSENANZAS

Asignatura 1 - Introduccién a la Empresa

Caracter:

ECTS Asignatura:

| Basica

IE

Despliegue temporal:

Lenguas en las que se imparte:

ECTS
6

Tipo " Periodo "

|
| |

Semestral

castellano
catalan

Asignatura 2 - Comunicacion Empresarial

Caracter:

ECTS Asignatura:

Basica

IE

Despliegue temporal:

Lenguas en las que se imparte:

Tipo Periodo ECTS * castellano
e catalan
Semestral 1 6
Asignatura 3 - Derecho Mercantil
Caracter: ECTS Asignatura:
Basica " 6
Despliegue temporal: Lenguas en las que se imparte:
Tipo Periodo ECTS * castellano
e catalan
Semestral 2 6

Asignatura 4 - Fundamentos de Contabilidad

Caracter:

ECTS Asignatura:

Basica

IE

Despliegue temporal:

Lenguas en las que se imparte:

Periodo ECTS

2

Tipo

Semestral

castellano
catalan

Asignatura 5 - Emprendimiento y Simulacion

Caracter: ECTS Asignatura:
Obligatoria " 6
Despliegue temporal: Lenguas en las que se imparte:
Tipo Periodo ECTS * ingles
Semestral 7 6

5.4.5 MATERIA 24 - Direccion Empresarial

Caracter:

Obligatoria
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ECTS Materia:

18 |
Despliegue temporal: Lenguas en las que se imparte:
| Tipo " Periodo || ECTS * castellano
e catalan
Semestral 5 6 e ingles
Semestral 7 12

Resultados de aprendizaje

Contenidos

Direccion y Gestion de Equipos

Familiarizarse con las claves para la gestidon de equipos: adquisicion, retencidn y desarrollo. Descubrirse
como director de personas. Autoevaluacion de las propias competencias. Comprender los principales
procesos de personas en la empresa: seleccidn, formacion, evaluacion, etc. Entender y ser capaz de
plantear politicas remunerativas. Entender y ser capaz de plantear politicas formativas. Descubrir la
dimension de personas y equipos en las organizaciones. Entender el rol que juegan la direccién de
equipos en el conjunto de la realidad empresarial. Saber entender y describir las caracteristicas basicas
(competencias) que se exigen en un puesto de trabajo.

Direccion Estratégica

Fundamentos de la Direccion Estratégica empresarial. Analisis Estratégico externo e interno. Formulacion de
las estrategias: estrategias competitivas genéricas, estrategias corporativas. Implantacion y control de la
estrategia.

Direccion Comercial y Técnicas de Negociacion

La Direccién Comercial en la empresa. Planificacion de ventas. Organizacion del equipo de ventas. Politicas
de seleccidn y formacion de vendedores. Motivacion y remuneracion de redes de venta. Analisis de la
actividad comercial y la importancia de la negociacidén en la venta.

Observaciones

Competencias Generales

Numero: Caodigo: Competencia:

3 CG4 CG4 - Ser capaz de desenvolverse con soltura y eficacia en, al menos,
una lengua extranjera. El logro de esta competencia implica ser capaz de
desarrollar las habilidades necesarias para desenvolverse con soltura y
eficacia, tanto por escrito como oralmente, en lengua inglesa.

4 CG5 CG5 - Ser capaz de comprender y sintetizar proposiciones complejas, con
sentido critico, en el contexto en el que se presentan. El logro de esta
competencia implica ser capaz de definir, distinguir y relacionar tanto

los conceptos basicos como las premisas sobre las que se construye la
exposicién de cualquier argumento, asi como de enunciar y fundamentar
su contenido de forma sintética y critica, en el contexto - cientifico,
politico, mediatico, organizacional o del tipo que sea- en el que se
presentan.

5 CG6 CG6 - Ser capaz de aplicar sus conocimientos a la resolucion de
problemas. El logro de esta competencia implica ser capaz de, a partir
de los conocimientos adquiridos, resolver problemas -o emitir un juicio
sobre los mismos - sean éstos de indole tedrica, practica, moral o
técnica; asi como hacerlo de forma razonada, prudente, con empatia y
eficacia.

6 CG7 CG7 - Ser capaz de reunir e interpretar datos relevantes para elaborar
sus propias argumentaciones. El logro de esta competencia implica ser
capaz de elaborar una hipédtesis y planificar su demostracién; obtener,
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interpretar y seleccionar la informacion necesaria para su estudio;
recapitular el resultado del analisis con argumentaciones que den razén
del proceso llevado a cabo y de sus resultados.

7 CG8 CG8 - Ser capaz de transmitir informacion, ideas, problemas y
soluciones. El logro de esta competencia implica ser capaz de planificar
un proceso de comunicacién -teniendo en cuenta el entorno subjetivo y
objetivo en el que se desarrolla - y llevarlo a cabo de manera profesional
-en el fondo y en la forma - utilizando eficazmente diferentes recursos
comunicativos.

8 CG9o CG9 - Ser capaz de emprender y culminar proyectos de forma autdonoma,
profesional y cualificada. El logro de esta competencia implica ser capaz
de disefiar un plan de trabajo asi como acometer su culminacion en el
tiempo previsto, con constancia y flexibilidad - anticipandose y superando
las dificultades que se presenten en su desarrollo e integrando las
modificaciones que su devenir exija - de forma profesional y cualificada,
sabiendo transformar las adversidades en ocasiones para aprender y
mejorar.

1 CG10 CG10 - Ser capaz de participar en equipos de trabajo y de liderarlos.
El logro de esta competencia implica ser capaz de integrarse en
organizaciones y equipos de trabajo, asi como de ejercer su liderazgo,
contribuyendo de forma asertiva y respetuosa a la delimitacién,
planificacion y desarrollo de los objetivos propuestos.

2 CG11 CG11 - Ser capaz de negociar y gestionar la asuncion de acuerdos.

El logro de esta competencia implica ser capaz de negociar, gestionar

y mediar en la asuncién de acuerdos en entornos conflictivos o de
intereses contrapuestos desde el objetivo de lograr la solucién mas justa
y conveniente para todos; buscando la comprensién e integracién de las
legitimas posiciones y derechos de cada una de las partes implicadas.

Competencias Especificas

Ndmero: Cédigo: Competencia:

6 CE5 CE5 - Ser capaz de razonar, debatir y argumentar, proposiciones
comerciales y de marketing en cualquier entorno organizativo. El logro
de esta competencia implica ser capaz de entender las realidades
organizativas e hilvanar un razonamiento comercial y empresarial.

5 CE4 CE4 - Ser capaz de aplicar los conocimientos adquiridos en gestionar
y/o dirigir las actividades de marketing y comercial de las empresas
con el maximo rigor y creatividad. El logro de esta competencia implica
entender el trabajo profesional, pensando en el bien de la empresa con
la maxima eficiencia y encaminado siempre hacia el objetivo del bien
comun.

7 CE7 CE7 - Ser capaz de aportar innovacion y progreso en las areas de
marketing y/o comercial en el &mbito empresarial. El logro de esta
competencia implica ser capaz de abrirse a nuevas ideas, comprender
y prever los cambios en el entorno de las organizaciones, asi como
emprender proyectos e impulsar la innovacién comercial mediante la
propuesta de ideas y alternativas distintas y novedosas, a partir de
componentes y situaciones concretas.

8 CE8 CE8 - Ser capaz de trabajar en el ambito de marketing y/o comercial en
entornos empresariales diversos. El logro de esta competencia implica
adaptarse a situaciones cambiantes o diferentes, comprender a los
demas y ser capaz de modificar su posicionamiento en funcién de nuevas
circunstancias, con flexibilidad y rechazando la intolerancia.

1 CE10 CE10 - Capacidad de analizar la demanda en términos sectoriales y
agregados. El logro de esta competencia implica la capacidad de analisis
humano, cualitativo y cuantitativo del comportamiento del consumidor.

4 CE3 CE3 - Capacidad de trabajar con responsabilidad. El logro de esta
competencia implica alcanzar el nivel de analisis critico de situaciones,
alternativas y resultados, concretando la proyeccién de futuras acciones y
con las consideraciones necesarias respecto al riesgo asumible.
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3 CE19 CE19 - Capacidad de gestionar campafias comerciales y presupuestos

de venta. El logro de esta competencia implica la capacidad de asumir la
direccion de campafias de venta asi como la direccién comercial de zonas
geograficas, mercados y lineas de negocio, atendiendo a unos objetivos
comerciales y velando por la consecucion de los mismos.

Competencias Transversales

Actividades Formativas

Ndmero: Actividad Formativa: Horas: Presencialidad:
1 Clases magistrales 90 100

2 Seminarios 20 100

4 Resolucion de problemas 30 100

5 Trabajo auténomo 270 0

6 Andlisis de casos 30 100

8 || Proyectos " 10 || 100

Metodologias Docentes

Namero: Metodologia Docente:

Horas lectivas

Trabajo previo de aprendizaje

Trabajo posterior de aprendizaje

Aprendizaje cooperativo

Aprendizaje basado en problemas

Al Al W N~

" Aprendizaje autonomo

Sistemas de Evaluacion

Numero: Sistema de evaluacion: Ponderacion Ponderacion
Min.: Max.:
1 Examen escrito (test, preguntas breves, 30.0 50.0

preguntas de desarrollo, ejercicios, problemas,
supuestos 0 casos)

2 Disertacidén (presentacion de ponencias en 5.0 20.0
seminarios y talleres)

4 Practicas (simulaciones, ejercitaciones, trabajo 10.0 20.0
de campo)

5 Ensayos (resefias, proyectos de investigacion, 10.0 20.0

informes, dictdmenes)

6 || Sistemas de autoevaluacion " 5.0 || 10.0

Asignatura 1 - Direccion y Gestion de Equipos

Caracter: ECTS Asignatura:
Obligatoria " 6
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Despliegue temporal:

Lenguas en las que se imparte:

Tipo Periodo ECTS * ingles
Semestral 5 6
Asignatura 2 - Direccion Estratégica
Caracter: ECTS Asignatura:
Obligatoria " 6
Despliegue temporal: Lenguas en las que se imparte:
Tipo Periodo ECTS * ingles
Semestral 7 6

Asignatura 3 - Direccion Comercial y Técnicas de Negociacion

Caracter: ECTS Asignatura:
Obligatoria " 6
Despliegue temporal: Lenguas en las que se imparte:
Tipo Periodo ECTS * castellano
e catalan
Semestral 7 6

5.4.6 MATERIA 25 - Métodos Cuantitativos y Cualitativos aplicados al Marketing

Caracter:

| Mixta |

ECTS Optativas:

ECTS Obligatorias:

ECTS Basicas:

| [ 12 [EE
Ramas:
Rama Materia Ects
Ciencias Matematicas 6
Ciencias Sociales y Estadistica 6
Juridicas
Ingenieria y Informatica 6
Arquitectura
Despliegue temporal: Lenguas en las que se imparte:
Tipo " Periodo || ECTS * castellano
e catalan
Semestral 1 12
Semestral 2 6
Semestral 3 6
Semestral 5 6
Resultados de aprendizaje
Disponer de un lenguaje econdémico y empresarial depurado, es decir, tener un conocimiento sélido de
los conceptos e instrumentos fundamentales de gestion aplicables a las areas funcionales de marketing y
comercial de la empresa.
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Disponer de una vision de conjunto de las organizaciones y del entorno en el que desarrollan su actividad y
sobre el que estan constituidas.

Estar capacitado/a para comprender el funcionamiento del entorno empresarial y como afectan los cambios
gue se producen en éste en la toma de decisiones empresariales.

Desarrollar las capacidades y habilidades necesarias para aplicar los conocimientos adquiridos y estar en
condiciones de llegar a desempeifiar las actividades profesionales propias en los diferentes ambitos del
marketing y la direccién comercial de las empresas u organizaciones.

Ser capaz de evaluar, criticar, discutir, elaborar y exponer proposiciones de naturaleza empresarial desde la
comprension de los contextos - sociales, econdmicos, internacionales, etcétera- en los que se plantean.
Llegar a ser un profesional ecuanime y eficaz que asuma el ejercicio de su profesién con la responsabilidad

y solicitud propia de quien es consciente del compromiso que implica una tarea - la de dirigir organizaciones
de naturaleza empresarial - trascendental para el bien comun y particular.

Desarrollar la capacidad de iniciativa y de liderazgo, asi como la motivacion por el marketing y la direccién
comercial.

Contenidos

Matematicas Empresariales

Analisis tedrico y practico de conocimientos basicos de algebra lineal y calculo diferencial de funciones de
una y varias variables aplicados a las ciencias sociales de la economia y la empresa.

Informatica aplicada al Marketing

Estudio de los sistemas operativos actuales. Autoedicion y tratamiento de textos. Hoja de calculo y bases
de datos. Planificacién informatizada: organizativa y de tiempos. Agenda informatizada. Graficas de gestién.
Internet en la empresa (correo electrénico, navegacion, blsquedas avanzadas y e-commerce).

Estadistica aplicada al Marketing
Analisis tedrico y practico de la estadistica descriptiva aplicada al marketing y a la empresa.
Investigacion de Mercados

Comprension de la investigacion de mercados como una herramienta comercial y de marketing.
Conocimiento de la utilidad de la investigacion de mercados para la empresa. Conocimiento de las diferentes
técnicas de analisis de datos y como seleccionarlas. Aportar los conocimientos necesarios para implementar
un proyecto de investigacion.

Sistemas de Informacion de Marketing

Introduccion a los sistemas de informacion de la empresa, el sistema de informacién como soporte a la
planificacion, a las actividades y al control en el area de marketing, asi como la planificacion, implantacion y
mantenimiento del Sistema de Informacion de marketing.

Observaciones

Competencias Generales

Namero: Codigo: Competencia:

7 GG1 GG1 - Tener una vision integral del ser humano en su dimensién
inmanente y trascendente. El logro de esta competencia implica tener
una actitud de busqueda de la verdad, desde diferentes érdenes de
conocimiento, acerca de la naturaleza humana y de la dignidad personal
comun a todos los hombres y mujeres, con una particular atencién a las
implicaciones éticas y morales.

1 CG2 CG2 - Tener criterios fundados y rigurosos acerca de la sociedad y la
cultura actuales. El logro de esta competencia implica adquirir criterios
que permitan comprender y valorar la sociedad y la cultura actuales,
fundamentados en la consideracion rigurosa de la realidad presente y de
sus raices histéricas, con atencién a la Doctrina Social de la Iglesia, que
permitan luego participar de forma responsable en la vida social en orden
a la paz y el bien comun.

2 CG5 CG5 - Ser capaz de comprender y sintetizar proposiciones complejas, con
sentido critico, en el contexto en el que se presentan. El logro de esta
competencia implica ser capaz de definir, distinguir y relacionar tanto

los conceptos basicos como las premisas sobre las que se construye la
exposicion de cualquier argumento, asi como de enunciar y fundamentar

P4g. 84 de 141



ﬁ LA, Ay | B
R S——— CRITERIO 5 - PLANIFICACION DE LAS ENSENANZAS

su contenido de forma sintética y critica, en el contexto - cientifico,
politico, mediatico, organizacional o del tipo que sea- en el que se
presentan.

3 CG6 CG6 - Ser capaz de aplicar sus conocimientos a la resolucion de
problemas. El logro de esta competencia implica ser capaz de, a partir
de los conocimientos adquiridos, resolver problemas -o emitir un juicio
sobre los mismos - sean éstos de indole tedrica, practica, moral o
técnica; asi como hacerlo de forma razonada, prudente, con empatia y
eficacia.

4 cG7 CG7 - Ser capaz de reunir e interpretar datos relevantes para elaborar
sus propias argumentaciones. El logro de esta competencia implica ser
capaz de elaborar una hipétesis y planificar su demostracion; obtener,
interpretar y seleccionar la informacion necesaria para su estudio;
recapitular el resultado del analisis con argumentaciones que den razén
del proceso llevado a cabo y de sus resultados.

5 CG8 CG8 - Ser capaz de transmitir informacion, ideas, problemas y
soluciones. El logro de esta competencia implica ser capaz de planificar
un proceso de comunicacion -teniendo en cuenta el entorno subjetivo y
objetivo en el que se desarrolla - y llevarlo a cabo de manera profesional
-en el fondo y en la forma - utilizando eficazmente diferentes recursos
comunicativos.

6 CG9 CG9 - Ser capaz de emprender y culminar proyectos de forma auténoma,
profesional y cualificada. El logro de esta competencia implica ser capaz
de disefiar un plan de trabajo asi como acometer su culminacion en el
tiempo previsto, con constancia y flexibilidad - anticipandose y superando
las dificultades que se presenten en su desarrollo e integrando las
modificaciones que su devenir exija - de forma profesional y cualificada,
sabiendo transformar las adversidades en ocasiones para aprender y

mejorar.
Competencias Especificas
Ndmero: Cédigo: Competencia:
7 CE4 CE4 - Ser capaz de aplicar los conocimientos adquiridos en gestionar

y/o dirigir las actividades de marketing y comercial de las empresas
con el maximo rigor y creatividad. El logro de esta competencia implica
entender el trabajo profesional, pensando en el bien de la empresa con
la maxima eficiencia y encaminado siempre hacia el objetivo del bien
comun.

8 CE7 CE7 - Ser capaz de aportar innovacién y progreso en las areas de
marketing y/o comercial en el &mbito empresarial. El logro de esta
competencia implica ser capaz de abrirse a nuevas ideas, comprender
y prever los cambios en el entorno de las organizaciones, asi como
emprender proyectos e impulsar la innovacién comercial mediante la
propuesta de ideas y alternativas distintas y novedosas, a partir de
componentes y situaciones concretas.

9 CE8 CE8 - Ser capaz de trabajar en el ambito de marketing y/o comercial en
entornos empresariales diversos. El logro de esta competencia implica
adaptarse a situaciones cambiantes o diferentes, comprender a los
demas y ser capaz de modificar su posicionamiento en funcién de nuevas
circunstancias, con flexibilidad y rechazando la intolerancia.

10 CE9 CE9 - Ser capaz de comprender las relaciones en y entre las areas de
marketing y comercial en las organizaciones empresariales. El logro

de esta competencia implica la capacidad de entender los flujos de

las interacciones que se dan dentro de las areas operativas en las
organizaciones y, también, entre ellas asi como su funcionamiento en el
marco organizativo de cualquier actividad, con un tratamiento especial
a los flujos de informacion y comunicacidn, con especial atencion a las
nuevas tecnologias.

1 CE10 CE10 - Capacidad de analizar la demanda en términos sectoriales y
agregados. El logro de esta competencia implica la capacidad de analisis
humano, cualitativo y cuantitativo del comportamiento del consumidor.
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2 CE11 CE11 - Ser capaz de aplicar las habilidades que se precisan para la
realizacién de una buena investigacién sobre cuestiones propias de

la direccidn y gestién de marketing y/o comercial de las empresas u
organizaciones. El logro de esta competencia implica el aprendizaje de
la busqueda de informacién general -tanto interna como externa-, de
las bases de datos necesarias, de su tratamiento, de la capacidad de
interpretarlas correctamente y de sacar conclusiones adecuadas.

3 CE13 CE13 - Ser capaz de resolver con eficacia y eficiencia los problemas
estratégicos y operativos de marketing y de su entorno comercial que
configuran el dia a dia de las empresas. El logro de esta competencia
implica la capacidad de analizar y elaborar un diagndstico objetivo de
la situacion de la empresa en el mercado como base para la toma de
decisiones.

5 CE2 CE2 - Conocer los fundamentos de marketing y comercial de la
empresa. El logro de esta competencia implica ser capaz de identificar y
comprender los fundamentos de marketing y comercial utilizados en la
gestion empresarial.

6 CE3 CE3 - Capacidad de trabajar con responsabilidad. El logro de esta
competencia implica alcanzar el nivel de analisis critico de situaciones,
alternativas y resultados, concretando la proyeccion de futuras acciones y
con las consideraciones necesarias respecto al riesgo asumible.

4 CE16 CE16 - Ser capaz de disefiar y aplicar politicas de precios para los
distintos bienes y servicios. El logro de esta competencia implica el
conocimiento de los procesos de fijacion de precios en la economia y las
empresas Yy la capacidad de gestion de los mismos.

Competencias Transversales

Actividades Formativas

Ndmero: Actividad Formativa: Horas: Presencialidad:
1 Clases magistrales 190 100

2 Seminarios 30 100

4 Resolucion de problemas 50 100

5 Trabajo auténomo 450 0

6 Anadlisis de casos 30 100

Metodologias Docentes

Ndmero: Metodologia Docente:

Horas lectivas

Trabajo previo de aprendizaje

Trabajo posterior de aprendizaje

Aprendizaje cooperativo

Aprendizaje basado en problemas

(o) | IO I | IEN | OV | I\ | o

Aprendizaje autonomo

Sistemas de Evaluacion

Namero: Sistema de evaluacion: Ponderacion Ponderacion
Min.: Max.:
1 Examen escrito (test, preguntas breves, 30.0 50.0

preguntas de desarrollo, ejercicios, problemas,
supuestos 0 casos)
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2 Disertacién (presentaciéon de ponencias en 10.0 20.0
seminarios y talleres)

3 Examen oral 5.0 10.0

4 Practicas (simulaciones, ejercitaciones, trabajo 10.0 30.0
de campo)

5 Ensayos (resefias, proyectos de investigacion, 0.0 10.0
informes, dictdmenes)

6 Sistemas de autoevaluacion 0.0 10.0

Asignatura 1 - Matematicas Empresariales

Caracter:

ECTS Asignatura:

Basica

IE

Despliegue temporal:

Lenguas en las que se imparte:

Tipo

Periodo

ECTS

Semestral

1

e castellano
e catalan

Asignatura 2 - Informatica aplicada al Marketing

Caracter:

ECTS Asignatura:

Basica

IE

Despliegue temporal:

Lenguas en las que se imparte:

Tipo

Periodo

ECTS

Semestral

1

e castellano
e catalan

Asignatura 3 - Estadistica aplicada al Marketing

Caracter:

ECTS Asignatura:

Basica

IE

Despliegue temporal:

Lenguas en las que se imparte:

Tipo

Periodo

ECTS

Semestral

2

e castellano
e catalan

Asignatura 4 - Investigacion de Mercados

Caracter: ECTS Asignatura:
| Obligatoria " 6
Despliegue temporal: Lenguas en las que se imparte:
Tipo | Pperiodo || ECTS || ° Eg:é‘l’—;'sno
| Semestral " 3 " 6 |

Asignatura 5 - Sistemas de Informaciéon de Marketing

Caracter:

ECTS Asignatura:

Obligatoria

IE
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Despliegue temporal: Lenguas en las que se imparte:
Tipo Periodo ECTS e castellano
e catalan
Semestral 5 6

5.4.7 MATERIA 26 - Logistica, Distribucion y Retailing

Caracter:

| Obligatoria |

ECTS Materia:

| 18 |
Despliegue temporal: Lenguas en las que se imparte:
Tipo Periodo ECTS e castellano
e catalan
Semestral 3 6
Semestral 6 12

Resultados de aprendizaje

Disponer de una visién de conjunto de las organizaciones y del entorno en el que desarrollan su actividad y
sobre el que estan constituidas.

Estar capacitado/a para comprender el funcionamiento del entorno empresarial y como afectan los cambios
gue se producen en éste en la toma de decisiones empresariales.

Desarrollar las capacidades y habilidades necesarias para aplicar los conocimientos adquiridos y estar en
condiciones de llegar a desempefiar las actividades profesionales propias en los diferentes ambitos del
marketing y la direccion comercial de las empresas u organizaciones.

Ser capaz de evaluar, criticar, discutir, elaborar y exponer proposiciones de naturaleza empresarial desde la
comprensién de los contextos - sociales, econdmicos, internacionales, - en los que se plantean.

Desarrollar la capacidad de iniciativa y de liderazgo, asi como la motivacion por el marketing y la direccion
comercial.

Adquirir los capacidad de analizar y gestionar el marketing mix de una organizacién de forma integral y con
consideracion de las particularidades organizativas.

Adquirir la capacidad de control, gestidon y desarrollo de objetivos comerciales en las organizaciones,
mediante la direccién comercial funcional u organica.

Contenidos

Logistica y Distribucién Comercial

Andlisis tedrico y practico de los principios que regulan la actividad logistica y gestién operativa de las
empresas desde el proveedor hasta el cliente. Situacién de las empresas espafiolas en el campo de la
logistica. Analisis tedrico y practico de la distribucion como elemento clave en la gestidn comercial de la
empresa.

Retail Marketing

Analisis de las principales estrategias en el punto de venta con objeto de lograr un impacto emocional en los
consumidores y conseguir que su experiencia de compra sea excelente.

Marketing Experiencial

Analisis del marketing experiencial en entornos de gran consumo, asi como la estructura del marketing
experiencial: disefio de las experiencias de marca. Estrategias experienciales, proveedores de experiencias.
Estudio de la experiencia de marca en el punto de venta, eventos experienciales, experiencias digitales,
comunicaciones experienciales y atencidn al cliente en la experiencia de compra.

Observaciones
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Competencias Generales

Ndmero: Cédigo: Competencia:

1 CG5 CG5 - Ser capaz de comprender y sintetizar proposiciones complejas, con
sentido critico, en el contexto en el que se presentan. El logro de esta
competencia implica ser capaz de definir, distinguir y relacionar tanto

los conceptos basicos como las premisas sobre las que se construye la
exposicién de cualquier argumento, asi como de enunciar y fundamentar
su contenido de forma sintética y critica, en el contexto - cientifico,
politico, mediatico, organizacional o del tipo que sea- en el que se
presentan.

2 CG6 CG6 - Ser capaz de aplicar sus conocimientos a la resolucion de
problemas. El logro de esta competencia implica ser capaz de, a partir
de los conocimientos adquiridos, resolver problemas -o emitir un juicio
sobre los mismos - sean éstos de indole tedrica, practica, moral o
técnica; asi como hacerlo de forma razonada, prudente, con empatia y
eficacia.

3 cG7 CG7 - Ser capaz de reunir e interpretar datos relevantes para elaborar
sus propias argumentaciones. El logro de esta competencia implica ser
capaz de elaborar una hipétesis y planificar su demostracion; obtener,
interpretar y seleccionar la informacion necesaria para su estudio;
recapitular el resultado del analisis con argumentaciones que den razén
del proceso llevado a cabo y de sus resultados.

4 CG8 CG8 - Ser capaz de transmitir informacion, ideas, problemas y
soluciones. El logro de esta competencia implica ser capaz de planificar
un proceso de comunicacion -teniendo en cuenta el entorno subjetivo y
objetivo en el que se desarrolla - y llevarlo a cabo de manera profesional
-en el fondo y en la forma - utilizando eficazmente diferentes recursos
comunicativos.

5 CG9o CG9 - Ser capaz de emprender y culminar proyectos de forma auténoma,
profesional y cualificada. El logro de esta competencia implica ser capaz
de disefiar un plan de trabajo asi como acometer su culminacion en el
tiempo previsto, con constancia y flexibilidad - anticipandose y superando
las dificultades que se presenten en su desarrollo e integrando las
modificaciones que su devenir exija - de forma profesional y cualificada,
sabiendo transformar las adversidades en ocasiones para aprender y

mejorar.
Competencias Especificas
Ndmero: Cédigo: Competencia:
5 CE5 CE5 - Ser capaz de razonar, debatir y argumentar, proposiciones

comerciales y de marketing en cualquier entorno organizativo. El logro
de esta competencia implica ser capaz de entender las realidades
organizativas e hilvanar un razonamiento comercial y empresarial.

6 CE6 CEG6 - Ser capaz de entender la calidad en un sentido amplio. El logro de
esta competencia implica la comprension de los procesos, productos y
servicios de la organizacion, tanto materiales como inmateriales.

7 CE7 CE7 - Ser capaz de aportar innovacion y progreso en las areas de
marketing y/o comercial en el &mbito empresarial. El logro de esta
competencia implica ser capaz de abrirse a nuevas ideas, comprender
y prever los cambios en el entorno de las organizaciones, asi como
emprender proyectos e impulsar la innovacién comercial mediante la
propuesta de ideas y alternativas distintas y novedosas, a partir de
componentes y situaciones concretas.

8 CE8 CES8 - Ser capaz de trabajar en el ambito de marketing y/o comercial en
entornos empresariales diversos. El logro de esta competencia implica
adaptarse a situaciones cambiantes o diferentes, comprender a los
demas y ser capaz de modificar su posicionamiento en funcién de nuevas
circunstancias, con flexibilidad y rechazando la intolerancia.
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9

CE9

CE9 - Ser capaz de comprender las relaciones en y entre las areas de
marketing y comercial en las organizaciones empresariales. El logro

de esta competencia implica la capacidad de entender los flujos de

las interacciones que se dan dentro de las areas operativas en las
organizaciones y, también, entre ellas asi como su funcionamiento en el
marco organizativo de cualquier actividad, con un tratamiento especial
a los flujos de informacién y comunicacién, con especial atencién a las
nuevas tecnologias.

CE2

CE2 - Conocer los fundamentos de marketing y comercial de la
empresa. El logro de esta competencia implica ser capaz de identificar y
comprender los fundamentos de marketing y comercial utilizados en la
gestion empresarial.

CE14

CE14 - Ser capaz de liderar y dirigir equipos comerciales en el contexto
empresarial El logro de esta competencia facilita los procesos de
captacion, atencidn y fidelizacidon de la demanda.

CE17

CE17 - Ser capaz de entender los canales de distribucion clasicos,
asi como los vinculados a las nuevas tecnologias, el logro de esta
competencia implica la capacidad de definir y analizar el conjunto
de canales de distribucién utilizados en la direccién comercial de la
organizacion.

CE19

CE19 - Capacidad de gestionar campanas comerciales y presupuestos

de venta. El logro de esta competencia implica la capacidad de asumir la
direccion de campafias de venta asi como la direccion comercial de zonas
geograficas, mercados y lineas de negocio, atendiendo a unos objetivos
comerciales y velando por la consecucion de los mismos.

Competencias Transversales

Actividades Formativas

Ndmero: Actividad Formativa: Horas: Presencialidad:
1 Clases magistrales 34 100
2 Seminarios 24 100
4 Resolucion de problemas 18 100
5 Trabajo auténomo 162 100
6 Anadlisis de casos 24 100
7 Visitas a empresas e instituciones 8 100

Metodologias Docentes

Namero:

Metodologia Docente:

Horas lectivas

Trabajo previo de aprendizaje

Trabajo posterior de aprendizaje

Aprendizaje cooperativo

Aprendizaje basado en problemas

Al Al W[N] —

Aprendizaje autonomo
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Namero: Sistema de evaluacion: Ponderacion Ponderacion
Min.: Max.:
1 Examen escrito (test, preguntas breves, 50.0 60.0

preguntas de desarrollo, ejercicios, problemas,
supuestos o casos)

2 Disertacidon (presentacion de ponencias en 40.0 50.0
seminarios y talleres)

Asignatura 1 - Logistica y Distribucion Comercial

Caracter: ECTS Asignatura:
Obligatoria " 6
Despliegue temporal: Lenguas en las que se imparte:
Tipo Periodo ECTS * castellano
e catalan
Semestral 3 6

Asignatura 2 - Retail Marketing

Caracter: ECTS Asignatura:
Obligatoria " 6
Despliegue temporal: Lenguas en las que se imparte:
Tipo Periodo ECTS * castellano
e catalan
Semestral 6 6

Asignatura 3 - Marketing Experiencial

Caracter: ECTS Asignatura:
Obligatoria " 6
Despliegue temporal: Lenguas en las que se imparte:
Tipo Periodo ECTS * castellano
e catalan
Semestral 6 6

5.4.8 MATERIA 27 - Fundamentos de Marketing

Caracter:
| Mixta |
ECTS Optativas: ECTS Obligatorias: ECTS Basicas:
| 18 B
Ramas:
Rama Materia || Ects
Ciencias Sociales y Economia || 6
Juridicas
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Despliegue temporal: Lenguas en las que se imparte:
Tipo Periodo ECTS e castellano
e catalan
Semestral 2 6
Semestral 3 6
Semestral 4 12

Resultados de aprendizaje

Disponer de un lenguaje econémico y empresarial depurado, es decir, tener un conocimiento sélido de
los conceptos e instrumentos fundamentales de gestidn aplicables a las areas funcionales de marketing y
comercial de la empresa

Estar capacitado/a para comprender el funcionamiento del entorno empresarial y como afectan los cambios
gue se producen en éste en la toma de decisiones empresariales.

Desarrollar las capacidades y habilidades necesarias para aplicar los conocimientos adquiridos y estar en
condiciones de llegar a desempefiar las actividades profesionales propias en los diferentes ambitos del
marketing y la direccion comercial de las empresas u organizaciones.

Adquirir la capacidad de analizar y gestionar el marketing mix de una organizacion de forma integral y con
consideracién de las particularidades organizativas.

Ser capaz de evaluar, criticar, discutir, elaborar y exponer proposiciones de naturaleza empresarial desde la
comprensidn de los contextos - sociales, econdmicos, internacionales, etcétera- en los que se plantean.
Desarrollar la capacidad de iniciativa y de liderazgo, asi como la motivacion por el marketing y la direccion
comercial.

Contenidos

Fundamentos de Marketing

Conceptualizacidon del marketing como proceso de intercambio de bienes, servicios, ideas y valores; analisis
del comportamiento de compra de los consumidores y de las organizaciones, asi como elaboracion de

las politicas comerciales y de marketing a partir de la adaptacion de la organizacidn al entorno en el cual
desarrolla su actividad.

Psicologia del Consumidor

Comprender las diferentes teorias que explican el comportamiento de los consumidores, asi como las
diferencias fundamentales que permite distinguir unas de otras. Definir los factores que influyen en la
compra y consumo.

Costes, producto, produccion y precios

Andlisis tedrico y practico de los costes, del producto, del proceso de produccion en su dmbito interno, del
coste unitario del producto o servicio y de la toma de decisiones en precios con orientacion marketing.
Calidad e Innovacién

Analisis de la gestion de la calidad en los procesos comerciales de la empresa, tanto en aspectos

relacionados con aplicaciones como en aspectos humanos, asi como estudio de la innovacion y el marketing
como herramientas fundamentales para la diferenciacion empresarial.

Observaciones

Competencias Generales

Namero: Codigo: Competencia:

2 CG6 CG6 - Ser capaz de aplicar sus conocimientos a la resolucion de
problemas. El logro de esta competencia implica ser capaz de, a partir
de los conocimientos adquiridos, resolver problemas -o emitir un juicio
sobre los mismos - sean éstos de indole tedrica, practica, moral o
técnica; asi como hacerlo de forma razonada, prudente, con empatia y
eficacia.

3 CcG7 CG7 - Ser capaz de reunir e interpretar datos relevantes para elaborar
sus propias argumentaciones. El logro de esta competencia implica ser
capaz de elaborar una hipétesis y planificar su demostracién; obtener,
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interpretar y seleccionar la informacion necesaria para su estudio;
recapitular el resultado del analisis con argumentaciones que den razén
del proceso llevado a cabo y de sus resultados.

4 CG8 CG8 - Ser capaz de transmitir informacion, ideas, problemas y
soluciones. El logro de esta competencia implica ser capaz de planificar
un proceso de comunicacién -teniendo en cuenta el entorno subjetivo y
objetivo en el que se desarrolla - y llevarlo a cabo de manera profesional
-en el fondo y en la forma - utilizando eficazmente diferentes recursos
comunicativos.

1 CG10 CG10 - Ser capaz de participar en equipos de trabajo y de liderarlos.
El logro de esta competencia implica ser capaz de integrarse en
organizaciones y equipos de trabajo, asi como de ejercer su liderazgo,
contribuyendo de forma asertiva y respetuosa a la delimitacion,
planificacion y desarrollo de los objetivos propuestos.

Competencias Especificas

Namero: Codigo: Competencia:

3 CE5 CES5 - Ser capaz de razonar, debatir y argumentar, proposiciones
comerciales y de marketing en cualquier entorno organizativo. El logro
de esta competencia implica ser capaz de entender las realidades
organizativas e hilvanar un razonamiento comercial y empresarial.

1 CE1l CE1 - Capacidad de motivarse y motivar. El logro de esta competencia
implica ser capaz de desarrollar el interés propio y de terceros por
conocer las cuestiones relacionadas con el marketing y la direccién
comercial.

2 CE3 CE3 - Capacidad de trabajar con responsabilidad. El logro de esta
competencia implica alcanzar el nivel de analisis critico de situaciones,
alternativas y resultados, concretando la proyeccién de futuras acciones y
con las consideraciones necesarias respecto al riesgo asumible.

Competencias Transversales

Actividades Formativas

Ndmero: Actividad Formativa: Horas: Presencialidad:
1 Clases magistrales 150 100

2 Seminarios 40 100

4 Resolucion de problemas 50 100

5 Trabajo auténomo 360 0

6 || Andlisis de casos " 60 || 0

Metodologias Docentes

Namero: Metodologia Docente:

Horas lectivas

Trabajo previo de aprendizaje

Trabajo posterior de aprendizaje

Aprendizaje cooperativo

Aprendizaje basado en problemas

Al Al W N~

" Aprendizaje autonomo
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Sistemas de Evaluacion

Numero: Sistema de evaluacion: Ponderacion Ponderacion
Min.: Max.:

1 Examen escrito (test, preguntas breves, 40.0 60.0
preguntas de desarrollo, ejercicios, problemas,
supuestos o casos)

2 Disertacidon (presentacion de ponencias en 0.0 10.0
seminarios y talleres)

4 Practicas (simulaciones, ejercitaciones, trabajo 20.0 30.0
de campo)

5 Ensayos (resefias, proyectos de investigacion, 10.0 20.0
informes, dictdmenes)

Asignatura 1 - Fundamentos de Marketing

Caracter:

ECTS Asignatura:

Basica

IE

Despliegue temporal:

Lenguas en las que se imparte:

Tipo Periodo ECTS

Semestral 2 6

e castellano
e catalan

Asignatura 2 - Psicologia del Consumidor

Caracter:

ECTS Asignatura:

Obligatoria

IE

Despliegue temporal:

Lenguas en las que se imparte:

Tipo Periodo ECTS

Semestral 4 6

e castellano
e catalan

Asignatura 3 - Costes, producto, produccion y precios

Caracter:

ECTS Asignatura:

| Obligatoria

IE

Despliegue temporal:

Lenguas en las que se imparte:

e castellano

| Tipo " Periodo " ECTS |

e catalan
| Semestral " 4 " 6 |
Asignatura 4 - Calidad e Innovacion
Caracter: ECTS Asignatura:
Obligatoria " 6
Despliegue temporal: Lenguas en las que se imparte:

Tipo Periodo ECTS * castellano
e catalan
Semestral 3 6
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5.4.9 MATERIA 28 - Marketing Avanzado

Caracter:

| Obligatoria |

ECTS Materia:

36 |
Despliegue temporal: Lenguas en las que se imparte:
| Tipo " Periodo ” ECTS * castellano
e catalan
Semestral 4 12 e ingles
Semestral 5 12
Semestral 7 6
Semestral 8 6

Resultados de aprendizaje

Contenidos

Brand Strategic Planning

Analisis de los tipos basicos de estrategias de construccién de marcas en funcion de los tipos de
comportamiento de compra de los individuos a los que van destinadas, de la situaciéon competitiva que
tienen las marcas en el mercado y de los recursos disponibles.

Estrategias de Comunicacién

Analisis de audiencias. Motivaciones y marketing. Analisis y seleccion de soportes y medios para la
planificacion de la comunicacion

Strategic Marketing

Marketing Analitico. Conocimiento del proceso de planificacién estratégica en la empresa y la estructura y
desarrollo de planes comerciales y/o de marketing. Desarrollo de las estrategias, técnicas y herramientas
para el desarrollo del marketing y de la actividad comercial en la empresa.

International Marketing

Fundamentos de marketing internacional. Estrategias de marketing internacional. Segmentacién

y posicionamiento Internacional. La competencia Internacional. El producto, precio, distribucién y
comunicacion y el plan de marketing en el &mbito Internacional. Seleccién de mercados exteriores. Forma y
secuencia de acceso a mercados internacionales.

Marketing Social y RSC

Introduccién al marketing social y RSC aplicado a las empresas y organizaciones, en general. Marketing y
marketing mix social y responsable. Gestidn de la reputacion corporativa.

Direccion de Marketing Sectorial

Identificacion y descripcidon de los principales sectores y subsectores: regulado, liberado, entidades

sin animo de lucro, PYMEs y Utilities entre otros, asi como sus aspectos de condiciéon organizacional,
principalmente en el ambito de marketing y comercial.

Observaciones

Competencias Generales

Namero: Codigo: Competencia:

6 GG1 GG1 - Tener una vision integral del ser humano en su dimensién
inmanente y trascendente. El logro de esta competencia implica tener
una actitud de busqueda de la verdad, desde diferentes érdenes de
conocimiento, acerca de la naturaleza humana y de la dignidad personal
comun a todos los hombres y mujeres, con una particular atencién a las
implicaciones éticas y morales.
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1 CG2 CG2 - Tener criterios fundados y rigurosos acerca de la sociedad y la
cultura actuales. El logro de esta competencia implica adquirir criterios
que permitan comprender y valorar la sociedad y la cultura actuales,
fundamentados en la consideracion rigurosa de la realidad presente y de
sus raices histéricas, con atencién a la Doctrina Social de la Iglesia, que
permitan luego participar de forma responsable en la vida social en orden
a la paz y el bien comun.

2 CG5 CGS5 - Ser capaz de comprender y sintetizar proposiciones complejas, con
sentido critico, en el contexto en el que se presentan. El logro de esta
competencia implica ser capaz de definir, distinguir y relacionar tanto

los conceptos basicos como las premisas sobre las que se construye la
exposicidon de cualquier argumento, asi como de enunciar y fundamentar
su contenido de forma sintética y critica, en el contexto - cientifico,
politico, mediatico, organizacional o del tipo que sea- en el que se
presentan.

3 CG6 CG6 - Ser capaz de aplicar sus conocimientos a la resolucion de
problemas. El logro de esta competencia implica ser capaz de, a partir
de los conocimientos adquiridos, resolver problemas -o emitir un juicio
sobre los mismos - sean éstos de indole tedrica, practica, moral o
técnica; asi como hacerlo de forma razonada, prudente, con empatia y
eficacia.

4 CG7 CG7 - Ser capaz de reunir e interpretar datos relevantes para elaborar
sus propias argumentaciones. El logro de esta competencia implica ser
capaz de elaborar una hipdtesis y planificar su demostracién; obtener,
interpretar y seleccionar la informacion necesaria para su estudio;
recapitular el resultado del anélisis con argumentaciones que den razén
del proceso llevado a cabo y de sus resultados.

5 CG8 CG8 - Ser capaz de transmitir informacion, ideas, problemas y
soluciones. El logro de esta competencia implica ser capaz de planificar
un proceso de comunicacién -teniendo en cuenta el entorno subjetivo y
objetivo en el que se desarrolla - y llevarlo a cabo de manera profesional
-en el fondo y en la forma - utilizando eficazmente diferentes recursos
comunicativos.

Competencias Especificas

Namero: Codigo: Competencia:

8 CE7 CE7 - Ser capaz de aportar innovacidn y progreso en las areas de
marketing y/o comercial en el ambito empresarial. El logro de esta
competencia implica ser capaz de abrirse a nuevas ideas, comprender
y prever los cambios en el entorno de las organizaciones, asi como
emprender proyectos e impulsar la innovacién comercial mediante la
propuesta de ideas y alternativas distintas y novedosas, a partir de
componentes y situaciones concretas.

1 CE10 CE10 - Capacidad de analizar la demanda en términos sectoriales y
agregados. El logro de esta competencia implica la capacidad de analisis
humano, cualitativo y cuantitativo del comportamiento del consumidor.

2 CE12 CE12 - Adquirir los criterios deontoldgicos que permitan gestionar el
marketing y/o la direccion comercial de las empresas u organizaciones
atendiendo a los legitimos derechos de las personas y al bien comun.

3 CE13 CE13 - Ser capaz de resolver con eficacia y eficiencia los problemas
estratégicos y operativos de marketing y de su entorno comercial que
configuran el dia a dia de las empresas. El logro de esta competencia
implica la capacidad de analizar y elaborar un diagndstico objetivo de
la situacion de la empresa en el mercado como base para la toma de
decisiones.

7 CE3 CE3 - Capacidad de trabajar con responsabilidad. El logro de esta
competencia implica alcanzar el nivel de analisis critico de situaciones,
alternativas y resultados, concretando la proyeccion de futuras acciones y
con las consideraciones necesarias respecto al riesgo asumible.
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4

CE14

CE14 - Ser capaz de liderar y dirigir equipos comerciales en el contexto
empresarial El logro de esta competencia facilita los procesos de
captacion, atencién y fidelizaciéon de la demanda.

CE18

CE18 - Capacidad de evaluar y desarrollar los instrumentos del
marketing mix de la empresa mediante la gestidn integral de todos sus
componentes.

CE19

CE19 - Capacidad de gestionar campafas comerciales y presupuestos

de venta. El logro de esta competencia implica la capacidad de asumir la
direccion de campafias de venta asi como la direccién comercial de zonas
geograficas, mercados y lineas de negocio, atendiendo a unos objetivos
comerciales y velando por la consecucion de los mismos.

Competencias Transversales

Actividades Formativas

Ndmero: Actividad Formativa: Horas: Presencialidad:
1 Clases magistrales 210 100
2 Seminarios 50 100
4 Resolucion de problemas 40 100
5 Trabajo auténomo 540 0

6 || Anadlisis de casos " 60 || 100
Metodologias Docentes

Namero: Metodologia Docente:

1 Horas lectivas

2 Trabajo previo de aprendizaje

3 Trabajo posterior de aprendizaje

4 Aprendizaje cooperativo

5 Aprendizaje basado en problemas

6 " Aprendizaje autbnomo

Sistemas de Evaluacion

Nuamero: Sistema de evaluacion: Ponderacion Ponderacion
Min.: Max.:

1 Examen escrito (test, preguntas breves, 45.0 50.0
preguntas de desarrollo, ejercicios, problemas,
supuestos 0 casos)

2 Disertacidon (presentacion de ponencias en 10.0 15.0
seminarios y talleres)

5 Ensayos (resefias, proyectos de investigacion, 25.0 30.0
informes, dictdmenes)

6 Sistemas de autoevaluacién 5.0 10.0

Asignatura 1 - Brand Strategic Planning

Caracter:

ECTS Asignatura:

Obligatoria

L
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Despliegue temporal:

Lenguas en las que se imparte:

Tipo

Periodo

ECTS L ingIes

Semestral

4

Asignatura 2 - Estrategias de Comunicacion

Caracter:

ECTS Asignatura:

Obligatoria

IE

Despliegue temporal:

Lenguas en las que se imparte:

Tipo

Periodo

ECTS e castellano
e catalan

Semestral

4

Asignatura 3 - Strategic Marketing

Caracter:

ECTS Asignatura:

Obligatoria

IE

Despliegue temporal:

Lenguas en las que se imparte:

Tipo

Periodo

ECTS L] ingles

Semestral

5

Asignatura 4 - International Marketing

Caracter:

ECTS Asignatura:

Obligatoria

IE

Despliegue temporal:

Lenguas en las que se imparte:

Tipo

Periodo

ECTS (] ingles

Semestral

5

Asignatura 5 - Marketing Social y RSC

Caracter: ECTS Asignatura:
| Obligatoria " 6
Despliegue temporal: Lenguas en las que se imparte:
| Tipo " Periodo " ECTS | * castellano
e catalan
Semestral 7 6
Semestral 8 6

Asignatura 6 - Direcciéon de Marketing Sectorial

Caracter:

ECTS Asignatura:

Obligatoria

IE

Despliegue temporal:

Lenguas en las que se imparte:

Tipo

Periodo

ECTS e castellano
e catalan

Semestral

8
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5.4.10 MATERIA 29 - Marketing y Negocios Digitales

Caracter:

| Obligatoria |

ECTS Materia:

24 |
Despliegue temporal: Lenguas en las que se imparte:
| Tipo " Periodo ” ECTS * castellano
e catalan
Semestral 6 18 e ingles
Semestral 7 6

Resultados de aprendizaje

Comprender el funcionamiento de la sociedad de la informacién y de los medios audiovisuales.

Conocer el entorno histérico de la actual industria digital.

Identificar los cambios producidos en la sociedad debido a la inclusién de los nuevos medios digitales
Identificar los aspectos sociales determinados por las tecnologias de la informacién y la comunicaciéon (TIC).
Conocer los aspectos culturales que se han promovido la nueva comunicacion digital interactiva

Conocer y utilizar las herramientas, instrumentos y técnicas basicas del marketing desde el punto de vista
estratégico.

Conocer las nuevas estrategias y tendencias de marketing relacionadas principalmente con el marketing
experiencial y el engagement marketing.

Contenidos

Negocios Digitales y Redes Sociales

Se analiza la gestidon del marketing en la web y la capacidad para desarrollar un plan de marketing online
teniendo en cuenta los diferentes sectores y mercados internacionales. Se introducen las herramientas
propias del marketing online como las redes sociales y la publicidad en los buscadores internacionales como
distribuidores del canal

E-Commerce

Aprendizaje de las herramientas tecnoldgicas que surgen en el contexto de Internet, del e-commerce y del
e-business, de forma que el modelo online prevea soluciones que permitan potenciar la comercializacion de
productos y servicios por Internet.

Métricas Digitales

Importancia de las métricas en el entorno digital. Estudio de las métricas por disciplinas: website, display,

SEM, Social Media, Video, eRetail. Asimismo, se analizan los diferentes estudios que se pueden realizar para
medir el éxito de las campanfas y los retos de la medicién en la actualidad

Marketing de Contenidos

Se estudia el concepto de marketing de contenidos, el ciclo del marketing de contenidos, asi como los
diferentes formatos en que se presenta la imagen: imagenes, infografias, videos, revistas y e-books,
newsletters y otras presentaciones como Slideshare.

Observaciones

Competencias Generales

Namero: Codigo: Competencia:

1 CG4 CG4 - Ser capaz de desenvolverse con soltura y eficacia en, al menos,
una lengua extranjera. El logro de esta competencia implica ser capaz de
desarrollar las habilidades necesarias para desenvolverse con soltura y
eficacia, tanto por escrito como oralmente, en lengua inglesa.

2 CG6 CG6 - Ser capaz de aplicar sus conocimientos a la resolucion de
problemas. El logro de esta competencia implica ser capaz de, a partir
de los conocimientos adquiridos, resolver problemas -o emitir un juicio
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sobre los mismos - sean éstos de indole tedrica, practica, moral o
técnica; asi como hacerlo de forma razonada, prudente, con empatia y
eficacia.

CG7

CG7 - Ser capaz de reunir e interpretar datos relevantes para elaborar
sus propias argumentaciones. El logro de esta competencia implica ser
capaz de elaborar una hipétesis y planificar su demostracion; obtener,
interpretar y seleccionar la informacion necesaria para su estudio;
recapitular el resultado del analisis con argumentaciones que den razén
del proceso llevado a cabo y de sus resultados.

CG8

CG8 - Ser capaz de transmitir informacion, ideas, problemas y
soluciones. El logro de esta competencia implica ser capaz de planificar
un proceso de comunicacién -teniendo en cuenta el entorno subjetivo y
objetivo en el que se desarrolla - y llevarlo a cabo de manera profesional
-en el fondo y en la forma - utilizando eficazmente diferentes recursos
comunicativos.

CG9o

CG9 - Ser capaz de emprender y culminar proyectos de forma auténoma,
profesional y cualificada. El logro de esta competencia implica ser capaz
de disefiar un plan de trabajo asi como acometer su culminacion en el
tiempo previsto, con constancia y flexibilidad - anticipandose y superando
las dificultades que se presenten en su desarrollo e integrando las
modificaciones que su devenir exija - de forma profesional y cualificada,
sabiendo transformar las adversidades en ocasiones para aprender y
mejorar.

Competencias Especificas

Numero:

Codigo:

Competencia:

6

CE5

CES5 - Ser capaz de razonar, debatir y argumentar, proposiciones
comerciales y de marketing en cualquier entorno organizativo. El logro
de esta competencia implica ser capaz de entender las realidades
organizativas e hilvanar un razonamiento comercial y empresarial.

CE4

CE4 - Ser capaz de aplicar los conocimientos adquiridos en gestionar
y/o dirigir las actividades de marketing y comercial de las empresas
con el maximo rigor y creatividad. El logro de esta competencia implica
entender el trabajo profesional, pensando en el bien de la empresa con
la maxima eficiencia y encaminado siempre hacia el objetivo del bien
comun.

CE7

CE7 - Ser capaz de aportar innovacién y progreso en las areas de
marketing y/o comercial en el &mbito empresarial. El logro de esta
competencia implica ser capaz de abrirse a nuevas ideas, comprender
y prever los cambios en el entorno de las organizaciones, asi como
emprender proyectos e impulsar la innovacién comercial mediante la
propuesta de ideas y alternativas distintas y novedosas, a partir de
componentes y situaciones concretas.

CE8

CE8 - Ser capaz de trabajar en el ambito de marketing y/o comercial en
entornos empresariales diversos. El logro de esta competencia implica
adaptarse a situaciones cambiantes o diferentes, comprender a los
demas y ser capaz de modificar su posicionamiento en funcién de nuevas
circunstancias, con flexibilidad y rechazando la intolerancia.

CE10

CE10 - Capacidad de analizar la demanda en términos sectoriales y
agregados. El logro de esta competencia implica la capacidad de analisis
humano, cualitativo y cuantitativo del comportamiento del consumidor.

CE13

CE13 - Ser capaz de resolver con eficacia y eficiencia los problemas
estratégicos y operativos de marketing y de su entorno comercial que
configuran el dia a dia de las empresas. El logro de esta competencia
implica la capacidad de analizar y elaborar un diagndstico objetivo de
la situacion de la empresa en el mercado como base para la toma de
decisiones.
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3 CE17 CE17 - Ser capaz de entender los canales de distribucién clasicos,
asi como los vinculados a las nuevas tecnologias, el logro de esta
competencia implica la capacidad de definir y analizar el conjunto
de canales de distribucién utilizados en la direccién comercial de la
organizacion.

4 CE18 CE18 - Capacidad de evaluar y desarrollar los instrumentos del
marketing mix de la empresa mediante la gestidn integral de todos sus
componentes.

Competencias Transversales

Actividades Formativas

Ndmero: Actividad Formativa: Horas: Presencialidad:
1 Clases magistrales 180 100

2 Seminarios 20 100

5 Trabajo auténomo 360 0

6 Analisis de casos 20 100

8 Proyectos 20 100

Metodologias Docentes

Namero: Metodologia Docente:

Horas lectivas

Trabajo previo de aprendizaje

Trabajo posterior de aprendizaje

Aprendizaje cooperativo

Aprendizaje basado en problemas

Al Al W[N]~

Aprendizaje auténomo

Sistemas de Evaluacion

Nimero: Sistema de evaluacion: Ponderacion Ponderacion
Min.: Max.:
1 Examen escrito (test, preguntas breves, 45.0 50.0

preguntas de desarrollo, ejercicios, problemas,
supuestos 0 casos)

4 Practicas (simulaciones, ejercitaciones, trabajo 25.0 30.0
de campo)
5 Ensayos (resefias, proyectos de investigacion, 20.0 25.0

informes, dictdmenes)

Asignatura 1 - Negocios Digitales y Redes Sociales

Caracter: ECTS Asignatura:
| Obligatoria " 6
Despliegue temporal: Lenguas en las que se imparte:
Tipo | Periodo || ECTS |fI ° E::éle;'r?“o
| Semestral " 6 " 6 |
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Asignatura 2 - E-Commerce

Caracter:

ECTS Asignatura:

| Obligatoria

Despliegue temporal:

Lenguas en las que se imparte:

Tipo " Periodo " ECTS

| Semestral " 6 " 6

ingles

Asignatura 3 - Métricas Digitales

Caracter:

ECTS Asignatura:

Obligatoria

Despliegue temporal:

Lenguas en las que se imparte:

Tipo Periodo ECTS

Semestral 7 6

castellano
catalan

Asignatura 4 - Marketing de Contenidos

Caracter:

ECTS Asignatura:

Obligatoria

Despliegue temporal:

Lenguas en las que se imparte:

Tipo Periodo ECTS EZE';?;'E”O
Semestral 7 6
5.4.11 MATERIA 30 - Humanidades
Caracter:
| Obligatoria |
ECTS Materia:
18 |
Despliegue temporal: Lenguas en las que se imparte:
Tipo Periodo ECTS * ingles
Semestral 3 6
Semestral 5 6
Semestral 8 6

Resultados de aprendizaje

de empresa

solicitud propia de quien es consciente

Desarrollar las capacidades y habilidades necesarias para aplicar los conocimientos adquiridos y estar en
condiciones de llegar a desempefiar las actividadesprofesionales propias en los diferentes ambitos del
marketing y la direccién comercial de las empresas u organizaciones.

Ser capaz de evaluar, criticar, discutir, elaborar y exponer proposiciones de naturaleza empresarial desde la
comprension de los contextos - sociales, econdmicos, internacionales, etcétera- en los que se plantean.

Adquirir una formacion humanistica sobre la que basar su actitud ante la vida, y las profesiones para las que
se ha preparado, compatible con los valores de sostenibilidad y de responsabilidad social de cualquier tipo

Llegar a ser un profesional ecuanime y eficaz que asuma el ejercicio de su profesion con la responsabilidad y
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del compromiso que implica una tarea - la de dirigir organizaciones de naturaleza empresarial -
trascendental para el bien comun y particular.

Adquirir los capacidad de analizar y gestionar el marketing mix de una organizacion de forma integral y con
consideracién de las particularidades organizativas.

Contenidos

Antropologia

Fundamentacién antropoldgica de la vida social y andlisis del dinamismo perfectivo de la vida humana
en sociedad. Analisis de la empresa desde un punto de vista antropoldgico. Definicién de la naturaleza,
objeto y método de la Antropologia, la Etica y la Metafisica de la persona, y su ubicacion en el conjunto
de saberes. Planteamiento del problema de la especificidad humana y fundamentacidon de una respuesta
desde el concepto de naturaleza, distinguiendo las diversas concepciones antropoldgicas. Analisis de

los diferentes niveles de la vida humana sobre la base de la distincién entre los érdenes cognoscitivo y
apetitivo. Fundamentacién de la vida moral y analisis del dinamismo perfectivo de la vida humana.

Doctrina Social de la Iglesia

Definicion de la naturaleza, objeto y método de la Doctrina Social de la Iglesia, asi como de su ubicacién en
el conjunto de saberes. Reconocimiento de los fundamentos antropoldgicos y teoldgicos de la Doctrina Social
de la Iglesia. Identificacion de los principios generales de la Doctrina Social de la Iglesia y analisis a partir de
ellos de la realidad social contemporanea.

Etica

Definicion de la naturaleza, objeto, método y divisién de la Etica personal, social y profesional y de la DSI,
asi como de su ubicacidn en el conjunto de saberes. Planteamiento del problema de la moralidad humana

y fundamentacion de una respuesta desde los conceptos de bien y naturaleza. Analisis de la estructura del
obrar humano y su dinamismo perfectivo. Descripcion y analisis de las exigencias éticas de la vida social
humana.

Observaciones

Competencias Generales

Numero: Codigo: Competencia:

4 GG1 GG1 - Tener una vision integral del ser humano en su dimensién
inmanente y trascendente. El logro de esta competencia implica tener
una actitud de busqueda de la verdad, desde diferentes érdenes de
conocimiento, acerca de la naturaleza humana y de la dignidad personal
comun a todos los hombres y mujeres, con una particular atencion a las
implicaciones éticas y morales.

1 CG2 CG2 - Tener criterios fundados y rigurosos acerca de la sociedad y la
cultura actuales. El logro de esta competencia implica adquirir criterios
que permitan comprender y valorar la sociedad y la cultura actuales,
fundamentados en la consideracion rigurosa de la realidad presente y de
sus raices historicas, con atencion a la Doctrina Social de la Iglesia, que
permitan luego participar de forma responsable en la vida social en orden
a la paz y el bien comun.

2 CG5 CGS5 - Ser capaz de comprender y sintetizar proposiciones complejas, con
sentido critico, en el contexto en el que se presentan. El logro de esta
competencia implica ser capaz de definir, distinguir y relacionar tanto

los conceptos basicos como las premisas sobre las que se construye la
exposicién de cualquier argumento, asi como de enunciar y fundamentar
su contenido de forma sintética y critica, en el contexto - cientifico,
politico, mediatico, organizacional o del tipo que sea- en el que se
presentan.

3 CcG7 CG7 - Ser capaz de reunir e interpretar datos relevantes para elaborar
sus propias argumentaciones. El logro de esta competencia implica ser
capaz de elaborar una hipétesis y planificar su demostracién; obtener,
interpretar y seleccionar la informacidén necesaria para su estudio;
recapitular el resultado del analisis con argumentaciones que den razén
del proceso llevado a cabo y de sus resultados.
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Competencias Especificas

Nuamero: Codigo:

Competencia:

3 CE6

CEG6 - Ser capaz de entender la calidad en un sentido amplio. El logro de
esta competencia implica la comprension de los procesos, productos y
servicios de la organizacion, tanto materiales como inmateriales.

1 CE12

CE12 - Adquirir los criterios deontoldgicos que permitan gestionar el
marketing y/o la direccion comercial de las empresas u organizaciones
atendiendo a los legitimos derechos de las personas y al bien comun.

CE3 - Capacidad de trabajar con responsabilidad. El logro de esta
competencia implica alcanzar el nivel de analisis critico de situaciones,
alternativas y resultados, concretando la proyeccion de futuras acciones y
con las consideraciones necesarias respecto al riesgo asumible.

Competencias Transversales

Actividades Formativas

Numero: Actividad Formativa: Horas: Presencialidad:
1 || Clases magistrales " 120 || 100

2 Seminarios 30 100

5 Trabajo auténomo 270 0

6 Analisis de casos 30 100

Metodologias Docentes

Namero:

Metodologia Docente:

Horas lectivas

Trabajo previo de aprendizaje

Trabajo posterior de aprendizaje

Aprendizaje cooperativo

Aprendizaje basado en problemas

(o) | IO | EN | IOV | I\ | o

Aprendizaje autonomo

Sistemas de Evaluacion

preguntas de desarrollo, ejercicios, problemas,
supuestos 0 casos)

Namero: Sistema de evaluacion: Ponderacion Ponderacion
Min.: Max.:
1 Examen escrito (test, preguntas breves, 40.0 50.0

2 Disertacidon (presentacion de ponencias en 20.0 30.0
seminarios y talleres)

5 Ensayos (resefias, proyectos de investigacion, 20.0 30.0
informes, dictdmenes)

Asignatura 1 - Antropologia

Caracter:

ECTS Asignatura:

Obligatoria

IE
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Despliegue temporal:

Lenguas en las que se imparte:

Tipo

Periodo

ECTS e castellano
e catalan

Semestral

3

Asignatura 2 - Doctrina Social de la Iglesia

Caracter:

ECTS Asignatura:

Obligatoria

IE

Despliegue temporal:

Lenguas en las que se imparte:

Tipo Periodo ECTS o castellano
e catalan
Semestral 5 6
Asignatura 3 - Etica
Caracter: ECTS Asignatura:
Obligatoria " 6
Despliegue temporal: Lenguas en las que se imparte:
Tipo Periodo ECTS * ingles
Semestral 8 6
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6 Personal Académico
6.1 Profesorado

Universidad || Categoria | Total % || Doctores || Horas %
%

Universitat Abat Oliba CEU || Profesor Adjunto || 13.3 || 100 9.2

Universitat Abat Oliba CEU Profesor Titular 23.3 100 30.5

Universitat Abat Oliba CEU Profesor Asociado (incluye profesor 40 50 39
asociado de C.C.: de Salud)

Universitat Abat Oliba CEU Catedratico de Universidad 3 100 3

Universitat Abat Oliba CEU Profesor Colaborador o Colaborador 20 100 21.1
Diplomado

6.1.1 Personal
A continuacién se incluye el archivo PDF correspondiente.
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6.1. PROFESORADO

UNIVERSITAT ABAT OLIBA CEU
Grado en Marketing y Direccion comercial

Categoria del % de esta categoria % de esta % de horas de docencia de esta
profesorado de este sobre el total de categoria que son | categoria sobre el total de horas
titulo (una categoria profesores de este doctores de docencia del titulo

por fila) titulo
Catedratico 3% 100% 0,26
Titular 23,3% 100% 30,48
Adjunto 13,3% 100% 9,19
Colaborador 20% 100% 21,07
Asociado 40% 50% 39
PERSONAL ACADEMICO
PROFESOR 1
Categoria: Titular
Dedicacion: Completa
Doctor: Si
Acreditado: Si

Experiencia investigadora:

1 sexenio, ANECA, tramo 2012-17

Departamento:

Empresa y Economia

Asignatura/s que imparte:

Fundamentos de Marketing
Retail Marketing

Direccion de Marketing Sectorial
Trabajo Fin de Grado

Horas de docencia dedicadas al titulo:

230

Perfil

Doctor en Comercializacion e Investigacién de Mercados
por la Universitat Abat Oliba CEU. Licenciado en Ciencias de
la Informacién (seccion Publicidad y RRPP por la Universitat
Autonoma de Barcelona (UAB). Miembro del grupo de
investigacion en Economia Aplicada, Economia de la
Educacion e Investigacion de Mercados (EAEDIUM),
reconocido en 2017 como “consolidado” por la Agencia
AGAUR (Generalitat de Catalunya).
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Grado en Marketing y Direccion comercial

PROFESOR 2

Categoria: Adjunta
Dedicacion: Completa
Doctor: Si
Acreditado: Si

Experiencia investigadora:

1 sexenio, ANECA, tramo 2012-17

Departamento:

Empresa y Economia

Asignatura/s que imparte:

Estadistica aplicada al Marketing

Horas de docencia dedicadas al titulo:

60

Perfil

Doctor en Estadistica por la Universitat de Barcelona (UB),
Diploma de Tutor EEES en el Instituto Universitario de
Educacion a Distancia (UNED). Licenciada en Estadistica por
la Universitat de Barcelona (UB). Master Universitario en
Formacion del Profesorado de Educacion Secundaria y
Bachillerato por Blanquerna - Universitat Ramon Llull.
Diplomada en Estadistica por la Universitat de Barcelona.
Especialista en innovacidn pedagdgica y en estadistica
aplicada a la educacion. Miembro del grupo de
investigacion en Economia Aplicada, Economia de la
Educacion e Investigacion de Mercados (EAEDIUM),
reconocido en 2017 como “consolidado” por la Agencia
AGAUR (Generalitat de Catalunya).

PROFESOR 3

Categoria:

Titular

Dedicacion:

Completa

Doctor:

Si

Acreditado:

Si

Experiencia investigadora:

1 sexenio ANECA, tramo 1992-2012 y 1 sexenio AQU, tramo
1992-2012

Departamento:

Empresa y Economia

Asignatura/s que imparte:

Matematicas empresariales

Horas de docencia dedicadas al titulo:

60

Perfil

Doctor en Ciencias Matematicas por la Universitat de
Barcelona (UB). Licenciado en Ciencias Matemdticas por la
Universitat de Barcelona (UB). Profesor Agregado en la
Universitat Abat Oliba CEU. Ha publicado 11 articulos en
revistas ISl y 1 en revista Scopus. Ha participado en 6
proyectos de investigacion nacionales, 4 proyectos de
investigacion autondmicos (AGAUR — Generalitat de
Catalunya) y 3 proyectos de investigacion precompetitivos.
Ha obtenido una valoracidn positiva del tramo de
investigacion 1992-2012 por parte de la Comissio per a
I’Acreditacié de la Recerca de I’Ambit de Ciéncies de

CSV: 339630409775877576772956 - Verificable en https://sede.educacion.gob.es/cid y Carpeta Ciudadana https://sede.administracion.gob.es
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I’Agencia per a la Qualitat del Sistema Universitari de
Catalunya (AQU), y por parte de la Comisidon Nacional
Evaluadora de la Actividad Investigadora (CNEAI). Ademas,
tiene la Acreditacién de investigacion de AQU (Agregado)
(2015).

PROFESOR 4

Categoria: Titular

Dedicacioén: Completa

Doctor: Si

Acreditado: Si, AQU, Profesor de Universidad Privada
Experiencia investigadora: No

Departamento:

Empresa y Economia

Asignatura/s que imparte:

Etica
Direccion y Gestion de equipos
Trabajo Fin de Grado

Horas de docencia dedicadas al titulo:

130

Perfil

Doctora en Ciencias Politicas y de la Administracion por la
Universidad Pompeu Fabra (1998). Licenciada en Empresa y
Economia por la Universidad de Barcelona (1991). Master
en Gestion Publica por la Universidad Auténoma de
Barcelona (1992). Senior Fellow en Estudios Urbanos y
Sociales por el Institute for Policy Studies, The Johns
Hopkins University, Baltimore, Maryland, EUA (1993).

PROFESOR 5

Categoria: Titular

Dedicacién: Completa

Doctor: Si

Acreditado: Si. ANECA, Profesor Ayudante Doctor
Experiencia investigadora: No

Departamento:

Empresa y Economia

Asignatura/s que imparte:

Macroeconomia
Trabajo Fin de Grado

Horas de docencia dedicadas al titulo:

70

Perfil

Doctor en Economia Internacional por la Universitat de
Barcelona (UB). Licenciado en Ciencias Econdmicas y
Empresariales. Especialista en Economia y Comercio
Internacional. Investigador Principal del Grupo de
Investigacidon Reconocido sobre Emprendimiento y
Competitividad Empresarial.
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PROFESOR 6

Categoria: Colaborador Doctor
Dedicacion: Completa

Doctor: Si

Acreditado: Si

Experiencia investigadora: No

Departamento:

Empresa y Economia

Asignatura/s que imparte:

Principios de Economia
Macroeconomia en el entorno global
Trabajo Fin de Grado

Horas de docencia dedicadas al titulo:

130

Perfil

Doctor en Economia por la Universitat Abat Oliba CEU.
Licenciada en Economia por la Universitat de Barcelona
(UB). Master en Direccion de Recursos Humanos por IdEC
(Universitat Pompeu Fabra). Master Universitario en
Estudios Humanisticos y sociales por la Universitat Abat
Oliba CEU. Es especialista en Comercio Internacional y
Competitividad Empresarial.

PROFESOR 7

Categoria: Adjunto

Dedicacién: Completa

Doctor: Si

Acreditado: Si, ANECA, Ayudante Doctor
Experiencia investigadora: No

Departamento:

Empresa y Economia

Asignatura/s que imparte:

Introduccién a la empresa
Direccion Estratégica
Trabajo Fin de Grado

Horas de docencia dedicadas al titulo:

130

Perfil

Doctor en Economia por la Universitat Abat Oliba CEU.
Licenciada en Economia por la Universitat de Barcelona
(UB). Master en Direccion de Recursos Humanos por IdEC
(Universitat Pompeu Fabra). Master Universitario en
Estudios Humanisticos y sociales por la Universitat Abat
Oliba CEU. Es especialista en Comercio Internacional y
Competitividad Empresarial.

PROFESOR 8

Categoria: Asociado
Dedicacidn: Parcial
Doctor: Si
Acreditado: No
Experiencia investigadora: No
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Departamento:

Empresa y Economia

Asignatura/s que imparte:

Fundamentos de Contabilidad

Horas de docencia dedicadas al titulo:

60

Perfil Doctor en Contabilidad y Auditoria de Cuentas por la
Universitat de Barcelona (UB). Licenciado en Ciencias
Econdmicas por la Universitat de Barcelona (UB). Master en
Asesoria Fiscal por el Centro de Estudios Financieros de
Madrid. Master en Consolidacion Avanzada por el C.I.S.S.

PROFESOR 9

Categoria: Colaborador Doctor

Dedicacion: Completa

Doctor: Si

Acreditado: No

Experiencia investigadora: No

Departamento:

Empresa y Economia

Asignatura/s que imparte:

Informatica aplicada al Marketing
Sistemas de Informacion de Marketing

Horas de docencia dedicadas al titulo:

120

Perfil

Doctor en Ingenieria Industrial (UPC). Licenciado en
Ingenieria Industrial por la UPC. Master en Logistica
Industrial (UPC) y en Divulgacion Cientifica (UPF),
Especializacidn en Investigacion de Operaciones (UPC).
Consultor y Formador Logistico especializado en Sistemas
de Ayuda a la Toma de Decisiones (SATD), experto en
herramientas de simulacién y optimizacién, con Excel y
programas de simulacion diversos. Miembro del grupo de
investigacidon en Economia Aplicada, Economia de la
Educacion e Investigacion de Mercados (EAEDIUM),
reconocido en 2017 como “consolidado” por la Agencia
AGAUR (Generalitat de Catalunya).

PROFESOR 10

Categoria:

Asociado

Dedicacion:

Parcial

Doctor:

Si

Acreditado:

Si, AQU, Profesor Lector (solicitado)

Experiencia investigadora:

No

Departamento:

Empresa y Economia

Asignatura/s que imparte:

Organizacién Industrial

Horas de docencia dedicadas al titulo:

60

Perfil

Doctor en Economia y Empresa por la Universitat Rovira i
Virgili (URV). Licenciado en Economia por la URV. Ha
participado en proyectos de investigacion como Analisi
Social i Organitzativa Agencia de Gestid d'Ajuts Universitaris
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i de Recerca (AGAUR) y Estudio de los costes sanitarios
(URV).

PROFESOR 11

Categoria: Colaborador Doctor
Dedicacion: Completa

Doctor: Si

Acreditado: No

Experiencia investigadora: No

Departamento:

Comunicacion

Asignatura/s que imparte:

Brand Strategic Planning
Marketing de contenidos
Trabajo Fin de Grado

Horas de docencia dedicadas al titulo:

130

Perfil

Doctor en Comunicacién por la Universitat Abat Oliba CEU
(UAO CEU). Licenciado en Publicidad y Relaciones Publicas
por la UAO CEU. Director de Estudios del Grado en
Publicidad y Relaciones Publicas en la UAO CEU. Master
Universitario en Estudios Humanisticos y Sociales por la
UAO CEU.

PROFESOR 12

Categoria: Asociado
Dedicacidn: Parcial
Doctor: No
Acreditado: No
Experiencia investigadora: No

Departamento:

Comunicacion

Asignatura/s que imparte:

Comunicacién Empresarial

Horas de docencia dedicadas al titulo:

60

Perfil

Licenciado en periodismo por la Universidad Auténoma de
Barcelona. Master en Business and Administratation por la
Escuela de Administracion de Empresas EADA. Dos premios
nacionales de periodismo consecutivos otorgados por
ANESDOR (1999-2000), sobre “Movilidad Urbana 'y
Vehiculos de dos Ruedas”.

PROFESOR 13

Categoria: Titular
Dedicacion: Completa
Doctor: Si
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Grado en Marketing y Direccion comercial

Acreditado:

Si, AQU, Profesor Lector

Experiencia investigadora:

No

Departamento:

Derecho

Asignatura/s que imparte:

Derecho Mercantil

Horas de docencia dedicadas al titulo:

60

Perfil Doctora en derecho procesal por la Universitat de
Barcelona (UB). Licenciada en derecho por la Universitat
Pompeu Fabra (UPF). Postgrado en derecho civil catalan
por la Universitat de Barcelona (UB). Actividad
investigadora en Derecho procesal: La suspensién del juicio
oral como manifestacion de las crisis procesales en el
procedimiento penal y Eficacia probatoria en el ambito civil.

PROFESOR 14

Categoria: Asociado

Dedicacion: Parcial

Doctor: Si

Acreditado: No

Experiencia investigadora: No

Departamento:

Empresa y Economia

Asignatura/s que imparte:

Emprendimiento y simulacidn
Trabajo Fin de Grado

Horas de docencia dedicadas al titulo:

70

Perfil Doctor por la Universitat Abat Oliba CEU. Licenciado en
Ciencias Econdmicas y Empresariales por La UNED. CEO en
Sintetiza y en Grupo Unico Hotels.

PROFESOR 15

Categoria: Colaborador Doctor

Dedicacion: Completa

Doctor: Si

Acreditado: No

Experiencia investigadora: No

Departamento:

Comunicacion

Asignatura/s que imparte:

Direccion Comercial y Técnicas de Negociacidon

Horas de docencia dedicadas al titulo:

60

Perfil

Licenciado en Filologia Hispanica por la Universitat de
Barcelona (UB). Master en Construccion y Representacién
de Identidades Culturales por la Universitat de Barcelona
(UB). Director académico del Master universitario en
Comunicacién Digital y Nuevas Tecnologias de la Universtat
Abat Oliba CEU (UAO CEU). Coordinador de Prensa 'y
Comunicacién Digital del ForumLibertas.com, CatDialeg.cat,
FundSocial, Barris Solidaris.
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PROFESOR 16

Categoria: Titular
Dedicacién: Completa
Doctor: Si
Acreditado: Si

Experiencia investigadora:

Si. 1 sexenio, ANECA, tramo 2009-15

Departamento:

Comunicacion

Asignatura/s que imparte:

Investigacion de Mercados
Trabajo Fin de Grado

Horas de docencia dedicadas al titulo:

70

Perfil Doctora en Comunicacién por la Universitat Ramon Llull
(URL). Licenciada en Ciencias de la Informacién (Seccién
Publicidad y Relaciones Publicas) por la Universitat
Autonoma de Barcelona (UAB). Diplomada en Criminologia
por la Universitat de Barcelona (UB). Miembro del grupo de
investigaciéon Multicultcom.

PROFESOR 17

Categoria: Asociado

Dedicacién: Completa

Doctor: No

Acreditado: No

Experiencia investigadora: No

Departamento:

Empresa y Economia

Asignatura/s que imparte:

Logistica y Distribucién Comercial

Horas de docencia dedicadas al titulo:

60

Perfil Ingeniero Industrial por la Universitat Politécnica de
Catalunya (UPC). Master MBA en ESADE. Experto en
Consultoria estratégica y de operaciones. Consultor de la
Comision Europea.

PROFESOR 18

Categoria: Asociado

Dedicacion: Parcial

Doctor: No

Acreditado: No

Experiencia investigadora: No

Departamento:

Empresa y Economia

Asignatura/s que imparte:

Marketing Experiencial
Strategic Marketing
Trabajo Fin de Grado

CSV: 339630409775877576772956 - Verificable en https://sede.educacion.gob.es/cid y Carpeta Ciudadana https://sede.administracion.gob.es
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Horas de docencia dedicadas al titulo:

130

Perfil MSc. in Business Administration - Erasmus University, The
Netherlands. International Management Major Exchange -
HEC Business School, France. International Exchange
(Marketing and HR) - University of Bath, United Kingdom

PROFESOR 19

Categoria: Asociado

Dedicacidn: Parcial

Doctor: No

Acreditado: No

Experiencia investigadora: No

Departamento:

Empresa y Economia

Asignatura/s que imparte:

Psicologia del consumidor

Horas de docencia dedicadas al titulo:

60

Perfil Licenciada en Psicologia Industrial por la Universitat de
Barcelona (UB).

PROFESOR 20

Categoria: Asociado

Dedicacion: Parcial

Doctor: Si

Acreditado: No

Experiencia investigadora: No

Departamento:

Empresa y Economia

Asignatura/s que imparte:

Costes, producto, produccion y precios

Horas de docencia dedicadas al titulo:

60

Perfil

Doctor en Ciencias Econdmicas y Empresariales por la
Universitat Abat Oliba CEU (UAOCEU). Licenciado en
Economia, en Administracién y Direccidon de Empresas y en
Derecho por la UAOCEU. Master Universitario en Gestidn
Administrativa por la UAOCEU. HBS Finance Excellence
Program en Harvard Business School (Executive Education)
Boston — USA. Director Financiero (CFO) en Oryzon
Genomics S.A., Consultor y Asesor independiente
especializado en administracién econémica y financiera,
contabilidad, control de gestion, tributacién y
Responsabilidad Social Corporativa (RSE).
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PROFESOR 21

Categoria: Adjunto

Dedicacidn: Parcial

Doctor: Si

Acreditado: Si. AQU, Profesor de Universidad Privada
Experiencia investigadora: No

Departamento:

Empresa y Economia

Asignatura/s que imparte:

Calidad e innovacion

Horas de docencia dedicadas al titulo:

60

Perfil Doctor en Ciencias Econémicas y Empresariales por la
Universidad de Barcelona (UB). Licenciado en Ciencias
Econdmicas y Empresariales, Departamento de Economiay
Organizacién de Empresas por la Universidad de Barcelona.
(UB). Socio-Director de Qualitat, Serveis Empresarials, S.L. y
Administrador y fundador de la Societat d’Emprenedoria
Baix Montseny, S.L. Docente y consultor. Ha realizado
proyectos de investigacidn en el sector Retail. Experiencia
en proyectos europeos (ANTEX y Force).

PROFESOR 22

Categoria: Asociado

Dedicacidn: Parcial

Doctor: Si

Acreditado: No

Experiencia investigadora: No

Departamento:

Empresa y Economia

Asignatura/s que imparte:

Estrategias de Comunicacion

Horas de docencia dedicadas al titulo:

60

Perfil

Doctor in Business Administration, IESME Business School &
Maastricht School of Management. Master in Business
Administration, IESME Business School. Bachelor of Science
in Business Administration, University of South Carolina -
The Moore School of Business. Docente y consultor
empresarial. Experto en el Proyecto “Leonardo da Vinci”
para detallistas de paises del este de Europa, Bratislava,
Eslovaquia.
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PROFESOR 23

Categoria: Asociado
Dedicacién: Parcial
Doctor: No
Acreditado: No
Experiencia investigadora: No

Departamento:

Empresa y Economia

Asignatura/s que imparte:

International marketing

Horas de docencia dedicadas al titulo:

60

Perfil Thunderbird School of Global Managemet. Master in
International Management (MIM), Glendale, Arizona,
University of Maryland. Bachelor of Arta in Economics
College Park, Maryland. Experiencia profesional en Agencias
de Publicidad (Tiempo BBDO, BAssat Ogilvy).

PROFESOR 24

Categoria: Colaborador Doctor

Dedicacién: Parcial

Doctor: Si

Acreditado: No

Experiencia investigadora: No

Departamento:

Comunicacion

Asignatura/s que imparte:

Marketing Social y RSC
Trabajo Fin de Grado

Horas de docencia dedicadas al titulo:

70

Perfil

Doctora en Comunicacién por la Universitat Abat Oliba CEU
(UAO CEU). Licenciada en Comunicacién Publica y
Corporativa. Ciencias Politicas y de la Administracion por la
Universitat Pompeu Fabra (UPF). Mdster en Direccidon de
Comunicacién Empresarial e Institucional por la Universitat
Autonoma de Barcelona (UAB).
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PROFESOR 25

Categoria: Asociado
Dedicacidn: Parcial
Doctor: Si
Acreditado: No
Experiencia investigadora: No

Departamento:

Empresa y Economia

Asignatura/s que imparte:

Negocios digitales y Redes Sociales
Métricas digitales
Trabajo Fin de Grado

Horas de docencia dedicadas al titulo:

130

Perfil

PhD in Business (doctorado en Empresa) por la Universitat
de Barcelona (UB). Licenciado en Derecho por la UB. Socio

experimentado con experiencia en la industria de Internet.

CEO en la startup Woffu, socio fundador de Mr. Noow y
socio de Genoom.
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PROFESOR 26

Categoria: Asociado
Dedicacidn: Parcial
Doctor: No
Acreditado: No
Experiencia investigadora: No

Departamento:

Empresa y Economia

Asignatura/s que imparte:

E-Commerce

Horas de docencia dedicadas al titulo:

60

Perfil Licenciado en Ciencias Empresariales, especialidad
Management Internacional. Master en Finanzas, y Master
en Internet Management por el ICT. Es profesor de cursos y
seminarios de Comercio Internacional y Marketing
Internacional relacionados con Internet, en mas de 30
organismos, cdmo Camaras de Comercio, Patronales y
Asociaciones.

PROFESOR 27

Categoria: Titular

Dedicacién: Completa

Doctor: Si

Acreditado: Si

Experiencia investigadora:

1 sexenio ANECA, tramo 2005-10; 1 sexenio AQU, tramo
2005-10

Departamento:

Humanidades

Asignatura/s que imparte:

Antropologia

Horas de docencia dedicadas al titulo:

60

Perfil

Doctor en Teoria de la Literatura y Literatura Comparada
por la Universidad Auténoma de Barcelona (UAB). Master
en Teoria de la Literatura y Literatura Comparada por la
UAB. Licenciado en Filologia espafiola. Es el investigador
Principal del Proyecto “Fracaso escolar, resiliencia y
procesos basicos del aprendizaje implicados en el
rendimiento académico del alumno”. B516AR04 (Evaluacién
externa por la Agencia Nacional de Evaluacion y
Prospectiva, financiacién externa Banco Santander).
Coordinador del Grupo “Familia, Educacid, Escola
Inclusiva”; reconocido por la Generalidad de Cataluiia como
Grupo Emergente en el afio 2014 y como Grupo
Consolidado en el afio 2018. Expediente: 2014 SGR1581.
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PROFESOR 28

Categoria: Colaborador Doctor
Dedicacion: Completa

Doctor: Si

Acreditado: No

Experiencia investigadora: No

Departamento:

Humanidades

Asignatura/s que imparte:

Doctrina Social de la Iglesia

Horas de docencia dedicadas al titulo:

60

Perfil Doctor por la Universitat Abat Oliba CEU (UAO CEU). Master
en Estudios Humanisticos y Sociales por la UAO CEU.
Madster en Relaciones Internacionales por la Universita degli
Studi di Roma 3.

PROFESOR 29

Categoria: Catedrético (ANECA)

Dedicacién: Completa

Doctor: Si

Acreditado: Si

Experiencia investigadora:

2 sexenios ANECA, tramos 1988-93 y 1994-2000

Departamento:

Empresa y Economia

Asignatura/s que imparte:

Trabajo Fin de Grado

Horas de docencia dedicadas al titulo:

6

Perfil

Catedratico de Economia Aplicada; Director de la Catedra
de Creacion de Empresas y Empresa Familiar. Director del
Seminario de Estudios Geograficos y Politicos. Miembro de
la Catedra CEU de Cultura de la Defensa. Director
Académico del Instituto de la Empresa Familiar

Director de la Red de Catedras de Empresa Familiar.
Miembro de la Junta Directiva de la Sociedad de Estudios
Econdmicos. Miembro de la Comisién Juridico - Fiscal de la
Asociacién Espafiola de Directivos. Profesor del Centro de
Estudios Politicos y Constitucionales.

CSV: 339630409775877576772956 - Verificable en https://sede.educacion.gob.es/cid y Carpeta Ciudadana https://sede.administracion.gob.es
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PROFESOR 30

Categoria: Adjunto
Dedicacion: Completa
Doctor: Si
Acreditado: Si
Experiencia investigadora: No
Departamento: Psicologia
Asignatura/s que imparte: Practicum
Horas de docencia dedicadas al titulo: | 15

Perfil

Doctora en Psicologia por la Universitat de Barcelona (UB).

Licenciada en Derecho por la UB. Experta en orientacion
profesional e insercion laboral de universitarios en el
ambito de las Ciencias Sociales. Investigacidén sobre
competencias profesionales, su certificacion e impacto en
la empleabilidad de diferentes colectivos. Ha trabajado en
el ambito de la emprendeduria como IPM del Cisco
Entrepreneur Institute.
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CRITERIO 6 - PERSONAL ACADEMICO

6.2 Otros recursos humanos
A continuacion se incluye el archivo PDF correspondiente.
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6.2 OTROS RECURSOS HUMANOS

6.2. De los recursos humanos disponibles, se indicara, al menos, su
categoria académica, su vinculacidon a la Universidad y su experiencia
docente e investigadora o profesional

Prevision de la plantilla de personal no docente segun su clasificacion profesional:
teniendo en cuenta los subgrupos y categorias profesionales establecidas en el articulo 12
del vigente XII Convenio colectivo estatal para los Centros de Educacion Universitaria y de
Investigacion (BOE de 9 de enero de 2007), la prevision es la siguiente:

e Personal titulado: 11 (1 analista; 4 titulado grado medio; 5 titulado grado superior; 1
técnico de TIC)

« Personal de investigacion: 1 (1 oficial 12 administrativo)

= Personal administrativo: 1 (1 oficial 12 administrativo)

« Personal subalterno: 1 (1 auxiliar administrativo)

= Personal de servicios generales: 1 (1 encargado servicios generales)

Descripcion de la plantilla de personal no docente segun su disponibilidad a fecha
de implantacion: teniendo en cuenta que su disponibilidad se acredita documentalmente
cada curso académico, en cumplimiento de los articulos 5y 6.2 de la Ley 20/2003, de 4 de
julio, de reconocimiento de la Universitat Abat Oliba CEU, que establecen la obligacion de
presentar anualmente al departamento de la Generalitat de Catalunya competente en
materia de universidades la memoria de actividades realizadas, siguiendo el modelo
determinado al efecto por los servicios de inspecciéon del referido departamento, con objeto
de facilitar las tareas de seguimiento y de inspeccion del cumplimiento de los requisitos
legalmente establecidos por el régimen juridico universitario, la previsiéon es la siguiente:

= Personal no docentes disponible al inicio de la implantacién: 15 (100,0%0).

« Personal no disponible: 0 (0,0%).

De acuerdo con el R.D. 1393/2007, de 29 de octubre (art. 3.5) la Universitat Abat
Oliba CEU, se adhiere a los principios de igualdad, respeto a los derechos
fundamentales de hombres y mujeres y promociéon de los Derechos Humanos y
accesibilidad universal. Todos los procesos de seleccién de profesorado y personal de
apoyo se rigen por los principios de capacidad y mérito, garantizandose los principios de
igualdad y no discriminacion. Para garantizar dichos principios, y en cumplimiento de lo
dispuesto en la Ley 3/2007 para la igualdad de hombres y mujeres, de 22 de marzo, la
Universitat Abat Oliba CEU esta elaborando un Plan de Igualdad para la universidad.
Asimismo, la Universitat Abat Oliba CEU forma parte de la Comissié Dona i Ciéncia del
Consell Interuniversitari de Catalunya que tiene como mision trabajar para la igualdad entre
hombres y mujeres en el ambito universitario. De todo ello fue informado el Parlamento de
Catalufia en sesion del dia 30 de junio de 2008 de acuerdo con la Ley 20/2003 de 4 de julio,
de Reconocimiento de la Universitat Abat Oliba CEU.

Verificable en https://sede.educacion.gob.es/cid y en Carpeta Ciudadana (https://sede.administracion.gob.es)
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7.1 Justificacion de la adecuacidn de los medios materiales v servicios disponibles

De acuerdo con el apartado f) del Anexo 2 del Decreto 258/1997, de 30 de septiembre, por
el que se regula la programacion universitaria de Catalufia y los procedimientos de creacion
0 reconocimiento y de reordenacion de centros docentes universitarios y de implantacion de
ensefianzas (DOGC num. 2492, de 9 de octubre de 1997), es requisito obligatorio describir el
emplazamiento del centro docente universitario que solicita la implantacién de estudios, con
la especificacion de los edificios e instalaciones existentes o proyectadas, especificando su
titularidad, las cuales deberan cumplir con los minimos de espacios y superficies previstos
por la normativa vigente, asi como los relativos a sus equipamientos.

Asimismo el articulo 13, 2, e) del RD 557/1991, de 12 de abril, sobre creacion y
reconocimiento de Universidades y Centros universitarios, exige la determinacion del
emplazamiento de los Centros de la Universidad y su ubicacion en el ambito territorial de la
Comunidad Auténoma correspondiente, con memoria justificativa y especificacion de los
edificios e instalaciones existentes y las proyectadas para el comienzo de las actividades y
hasta la implantacion total de las ensefianzas, efectuandose, en todo caso, una descripcion
fisica de los edificios e instalaciones existentes o proyectadas, justificando la titularidad sobre
los mismos.

1. EMPLAZAMIENTO:

a) Emplazamiento del centro: La Facultad de Ciencias Sociales, donde estd prevista la
implantacion de este titulo, esta ubicada en el Campus Bellesguard de la Universitat Abat
Oliba CEU, en el distrito de Sarria-Sant Gervasi de la ciudad de Barcelona.

b) Descripcién de las infraestructuras: El complejo de edificios del Campus de Bellesguard se
alza sobre la que fuera residencia real erigida por voluntad del rey Martin I el Humano a
principios del siglo XV. Todas las edificaciones fueron completamente rehabilitadas entre
1990 y 1993 para su uso universitario, siguiendo un proyecto arquitecténico absolutamente
escrupuloso con las exigencias de la proteccién del patrimonio cultural y observando los
criterios de accesibilidad universal y disefio para todos. En su actual configuracion, el
conjunto se compone de tres unidades arquitecténicas monumentales adyacentes e
interconectadas.

1. El edificio principal, sede de la Facultad de Ciencias Sociales, en el que se localizan la
mayoria de las estructuras y servicios docentes, cuenta con las siguientes plantas:

Planta Semis6tano (Biblioteca e Informatica).

Planta Baja (Servicios universitarios, estudios de radio, television y fotografia)

Planta Primera (espacios docentes).

Planta Segunda (espacios docentes y direccion académica de la Facultad)

Planta Tercera (despachos del profesorado)

2. El edificio del Rectorado (antigua “Casa de la Benefactora”), en el que se localizan los
servicios centrales cuenta con las siguientes plantas:

Planta Baja (Administracion, Recursos Humanos, Gestion Académica)

Planta Primera (Rectorado)

Planta Segunda (Salén de Grados).

3. El edificio del Aula Magna (antigua iglesia del asilo de San Alfonso), que cuenta con el
espacio anexo de la antigua Sacristia, dedicado actualmente a oratorio de la comunidad
universitaria.

c) Titularidad: El inmueble descrito es propiedad de la Fundacién Universitaria San Pablo
CEU, entidad promotora de la Universitat Abat Oliba CEU, en virtud del titulo de compraventa
efectuado el 17 de julio de 1992. Asi consta en la escritura publica de obra nueva n° 1716,
de 31 de julio de 1998, inscrita en el Registro de la Propiedad n® 6 de Barcelona, tomo 1224,
libro 1224, folio 59, finca n® 3048-N.

d) Descripcion de los servicios y equipamientos obligatorios establecidos por el RD.
557/1991, de 12 de abril, sobre creacion y reconocimiento de Universidades y Centros
universitarios:

1. Aulario y Seminarios: En el edificio principal se encuentran las aulas y seminarios. En la
actualidad se dispone de 22 aulas, 3 salas seminarios de hasta 12 personas, y 3 salas
seminarios de hasta 8 personas. Todas las aulas cumplen las especificaciones exigidas en el

csv: 159775161591889108121791
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apartado 1.a), del Anexo al RD. 557/1991, de 12 de abril, sobre creacién y reconocimiento
de Universidades y Centros universitarios, a saber:

- 1,5 metros cuadrados por alumno, en aulas hasta 40 alumnos,

- 1,25 metros cuadrados por alumno, en aulas de mayor capacidad,

- 2,50 metros cuadrados por alumno, en aulas de seminario.
2. Biblioteca: La Universidad dispone desde su origen de una importante biblioteca, tanto por
la amplitud de sus espacios como por el niumero de volimenes de su fondo, adquirido
durante los 27 afos de existencia del centro universitario adscrito.
La sala principal de lectura de la Biblioteca se encuentra en la planta Semisétano, tiene una
capacidad total de 343 plazas (313 plazas en la sala de lectura, 20 plazas mas en la
hemeroteca y 10 plazas en la sala multimedia) y esta dotada de unas excelentes condiciones
de iluminacién por disponerse en torno a unos huecos centrales, que se corresponden con el
patio central del edificio y que le aportan luz natural, ademas de luz artificial individual para
cada una de las plazas. En la misma planta semisétano se dispone de una sala adicional de
autoaprendizaje de idiomas de 20 plazas, y existen otras cuatro salas donde se localizan los
servicios de apoyo y que corresponden a los lugares de trabajo del personal de la biblioteca.
Estas instalaciones, en conjunto, aportan una capacidad que supera notablemente las
exigencias del n°® 2 del Anexo al RD. 557/1991, de 12 de abril.
Todo el manejo y control de la biblioteca esta informatizado, apoyandose asimismo en
sistemas de almacenamiento 6ptico y por DVD. La biblioteca tiene asimismo acceso a fondos
bibliograficos externos de bases de datos internacionales, a través de sistemas
informatizados, estando integrada en el Consorci de Biblioteques Universitaries de Catalunya
(CBUC), que permite la consulta automatica del Cataleg Col.lectiu de les Universitats
Catalanes (CCUC).
El control de acceso a la Biblioteca se lleva a cabo a través del torno digital situado en la
puerta principal y mediante la lectura y validacion del cédigo de barras insertado en el
Carnet universitario del que disponen alumnado, profesorado y PAS. El horario de servicio de
la biblioteca se prolonga a lo largo de toda la jornada educativa y, por tanto, finaliza mas alla
del propio horario lectivo de las clases. La biblioteca esta accesible a los alumnos durante 78
horas por semana en periodo lectivo ordinario, mas un horario extra los domingos durante
los periodos de examenes (el RD mencionado exige 55 horas).
3. Servicio Informatico: De acuerdo con lo previsto en el n°® 6, ¢) del Anexo al RD. 557/1991,
de 12 de abril, la UAO dispone de unos servicios informaticos centralizados, ademas de los
ordenadores personales y demas material informatico necesario en aulas, despachos,
seminarios y oficinas. El conjunto de la Universidad esta comunicado por redes
informatizadas para transporte de datos, procedentes tanto de las unidades de
almacenamiento propias como de bases de datos externas. Todas las aulas tienen la opcion
de conexidn a la red de datos. Asimismo todos los edificios del Campus de Bellesguard estan
dotados con una red WiFi que da una cobertura completa, transformando asi, dada la
dotacion de ordenadores portatiles para todos y cada uno de los alumnos de la Universidad,
cualquier espacio del edificio en habil para el trabajo telematico.
Las instalaciones del Servicios de informatica se distribuyen por las tres primeras plantas del
edificio de la forma siguiente:
___Planta semis6tano: Servicios centrales, Aula de autoaprendizaje con 20 plazas
__ Planta baja: 1 aula de informatica con 55 plazas
___Plantas semiso6tano, baja, primera, segunda y tercera: ordenadores e impresoras en los
despachos y oficinas, ordenadores en las aulas e impresoras para el alumnado.
4. Servicio de Comedor-Cafeteria: El centro cuenta con un comedor, y con un comedor-
cafeteria, ambos situados en la planta baja, y garantizara el uso simultaneo del 10% de los
estudiantes y personal de la Universidad, en 2 turnos, de acuerdo con lo previsto en el n° 6,
a) del Anexo al RD. 557/1991, de 12 de abril, citado, ya que ambos espacios cuentan con
una capacidad para 160 plazas.
5. Servicio de atenciéon e informacion: Las dependencias del Servicio de Estudiantes,
responsable de la atenciéon e informacion a los alumnos, se encuentran en la Planta Baja del
Edificio Principal, junto a la entrada, posibilitando el acceso de todos los estudiantes,
profesores y demas personas interesadas (n° 6, b, del Anexo al RD. 557/1991, de 12 de
abril, citado).
6. Auditorio: Se dispone de un auditorio con capacidad para 400 plazas, que es el resultado
de la remodelacion de la nave central y ala derecha del crucero de la antigua iglesia del Asilo
de San Alfonso. Se adecua a las exigencias del decreto de reconocimiento (n° 6, d, del Anexo
al RD. 557/1991, de 12 de abril) y sus instalaciones son las propias del uso previsto,
incluyendo sistemas de proyeccion audiovisual e informatica.
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Hay que resaltar que es un edificio protegido por el Ayuntamiento de Barcelona como
patrimonio histérico de la ciudad, categoria B.

7. Servicio Médico Asistencial: De acuerdo con lo previsto en el n°® 6, e) del Anexo al RD.
557/1991, de 12 de abril, la UAO dispone de este servicio, ubicado en la planta de baja,
junto a la zona de acceso al edificio de Administraciéon, garantizando un pronto acceso para
los primeros auxilios que sean necesarios.

e) Descripcion de los servicios y equipamientos potestativos:

1. Servicio de Practicas y Empleo: La Universidad Abat Oliba CEU, con el objetivo de ofrecer
la mejor incorporacion laboral a todos sus alumnos, cuenta con un Servicio de Practicas y
Empleo que se ocupa de: gestionar las practicas obligatorias y voluntarias; formar a los
estudiantes y titulados para afrontar su incorporacion al mercado laboral; informarles y
orientarles profesionalmente a fin de facilitarles la eleccion de su salida profesional y
facilitarles el acceso al mercado laboral.

2. Servicio de Relaciones Internacionales: El Servicio de Relaciones Internacionales, adscrito
al Vicerrectorado de Estudiantes, gestiona los programas de movilidad a través de su Oficina
de Programas Internacionales (OPIl). La Universitat Abat Oliba CEU apuesta por ampliar y
mejorar su proyecto educativo y por ello promueve el intercambio de alumnos, profesores y
personal de la Universidad con otras Universidades, como una forma de profundizar en la
universalidad de la ensefianza y en la cooperacion en las tareas formativas.

3. Régimen de tutorias: La Universidad dispone de un sistema de apoyo y orientacion al
alumnado que se fundamenta en la labor de tutoria, materializada en una determinada
accion tutorial y ordenada de acuerdo con el Plan de Accion Tutorial de la Universidad. Las
principales funciones de la tutoria son: facilitar el desarrollo personal del alumno; supervisar
el progreso académico del alumnado; dar a conocer entre el alumnado la organizacion
institucional y sus normal; ofrecer al alumnado un referente de confianza y autoridad; y
gestionar las demandas del alumnado ante la universidad.

4. Orientacién psicoldgica: El Servicio de Orientacion Psicoldgica de la Universidad ofrece al
alumnado que lo requiera su asesoramiento psicolégico y psicoeducativo para mejorar su
rendimiento académico, y colabora con el Servicio de Practicas y Empleo en el proceso de
orientacion profesional, atendiendo a aquellos alumnos que manifiesten dificultades
especiales a la hora de elegir su futuro profesional.

5. Laboratorio de idiomas: El Servicio de Idiomas de la Universidad Abat Oliba CEU es el
responsable de la organizacién y docencia de las siguientes lenguas modernas: Inglés,
Francés, ltaliano, Aleman, Espafiol para extranjeros, Catalan. La Universidad dispone de un
Aula de autoaprendizaje de idiomas, ubicada en la Biblioteca de la Facultad, que dispone de
ordenadores con programas especificos para el aprendizaje de lenguas, asi como materiales
de formacion linglistica tanto en soporte tradicional como en el formato de las nuevas
tecnologias de la informacién, y que permite un progreso individualizado en la adquisicion de
estas competencias.

6. Servicio de actividades culturales: El Vicerrectorado de Estudiantes junto con el
Departamento de Humanidades ofrecen diversas actividades culturales, dedicadas a
complementar la formaciéon académica, como por ejemplo el teatro universitario o el coro.

7. Servicio de pastoral: El Servicio de Pastoral de la Universidad ofrece seminarios sobre
determinados aspectos de la teologia y espiritualidad catdlica. También ofrece a toda la
comunidad universitaria la posibilidad de asistir a la Eucaristia diaria, asi como de ser
atendidos por el sacerdote siempre que lo necesiten. Asimismo, se ocupa de la liturgia en la
celebracion de las fiestas religiosas y organiza actividades culturales.

8. Servicio de actividades deportivas: Miembro de la Associaci6 de Clubs Esportius
Universitaris de Catalunya, y fundado en 1985, este Servicio coordina la oferta y practica
deportiva de la Universitat Abat Oliba CEU. El Servicio de Deportes participa en los
campeonatos universitarios, coordina los torneos sociales de futbol sala y de paddle, y
organiza todos los afios desplazamientos para competir con otras universidades. Los alumnos
realizan cada afio una salida competitiva a una ciudad del resto del Estado o al extranjero.
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Organiza ademas diversas actividades en la naturaleza, entre otras: esqui, raid de aventura,
submarinismo, kayak y cursos de vela.

9. Campus virtual: Desde el punto de vista de la docencia, la utilizacion de las nuevas
tecnologias debe perseguir un doble objetivo: por un lado complementar, reforzar y mejorar
la formacion que reciben los alumnos en las aulas; y, por otro lado, habituarles en su
manejo, pues su uso esta cada vez mas extendido en el mundo laboral para el que se estan
preparando. A través del Campus Virtual el alumno tiene acceso a toda su informacion
académica personalizada, puede realizar diferentes tramites con su Secretaria, asi como
acceder a otra informacion de interés como: las ofertas de practicas en empresas, los cursos
de formacion, las diferentes actividades organizadas por la Universidad, etc.

A través del Campus Virtual, los profesores pueden ademas poner a disposicion de sus
alumnos el material docente que crean conveniente para completar la docencia que imparten
presencialmente. En base a las necesidades planteadas por los diversos colectivos que
conforman la comunidad universitaria y conscientes del impacto de la Tecnologia sobre el
proceso educativo, desde el afo 2.005 y gracias al esfuerzo de diversos equipos
multidisciplinarios, la Universitat Abat Oliba CEU ha incorporado a sus servicios diversas
herramientas informaticas para apoyar de manera integral las actividades de ensefianza—
aprendizaje.

Analizando las diversas herramientas presentes en el mercado pudimos ver que tanto desde
el punto de vista funcional como desde el econémico, la mejor opciéon era el desarrollo de
una herramienta a medida que respondiera a las caracteristicas y necesidades propias de
nuestro sistema educativo.

La implantacion de CampusNet se inicié en septiembre del curso académico 2005-2006 sin
embargo su desarrollo y actualizacién es continuo, lo que nos permite responder a las
necesidades cambiantes del sistema educativo de los ultimos tiempos y mantenernos dentro
de los estandares tecnolégicos de las diversas herramientas de la actualidad.

CampusNet, pretende posicionarse como un espacio personal, donde tanto profesores, como
alumnos, e incluso el personal administrativo de la Institucién, tengan acceso a la
informacién propia de sus actividades, basandose en la metodologia pedagdgica del Blended
Learning, en la cual se combinan las modalidades “presencial” y “on-line” para alcanzar los
objetivos pedagdgicos propuestos en cada una de las asignaturas de los diversos estudios
que oferta nuestra universidad.

Entre algunas de las funcionalidades que se ofrecen podemos destacar:

ALUMNOS y PROFESORES
Herramientas:

Panel de novedades

Acceso a la guia docente de la asignatura

Cronograma y planificacion de actividades propias de cada asignatura
Diversas herramientas de comunicacion (asincrona)

Tablén de anuncios del profesor

Herramienta de comunicacion privada entre profesor y alumno

Foro de debate

Foro de tutorias y dinamizacién de la actividad

Area de contenidos

Documentales

Audiovisuales

Actividades:

Formularios de autoevaluaciones

Cuestionario de evaluacion de aprendizaje

Espacio de entrega de actividades

Creacion de grupo de trabajos y desarrollo de talleres

Encuestas

Herramienta de evaluacién y comunicacion calificaciones

Evaluacién Diagnéstica - Proceso de evaluacion inicial para el diagnéstico de los contenidos
previo del alumno.

Evaluaciéon Sumativa - Seguimiento y control de la participacion, evaluacion continua y la
evaluacion final de cada alumno
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Evaluacién del proceso - Centrada en el feedback que podemos tener mediante las encuestas
de evaluacién de los profesores, acerca de los objetivos desarrollados, la metodologia
utilizada, los recursos utilizados y contenidos desarrollados

Informe de actividades — historial de todas las actividades desarrolladas tanto por el alumno
como por el profesor durante el desarrollo de sus estudios

Comunicacioén de calificaciones finales (via CampusNet y SMS)

PERSONAL DE ADMINISITRACION Y SERVICIO

En CampusNet, cada uno los perfiles del personal de administracién y servicios tiene a su
disposicion las herramientas necesarias para la realizacion de sus actividades. Algunas de
esas herramientas son:

Integracion con el sistema de Gestion académica

Creacion de grupos docentes de las asignaturas

Integracion con sistema de gestion del profesorado

Consulta de informacion académica planes de estudio, matricula y expedientes de los
alumnos, carga académica y de gestion del profesorado.

Planificacion de horarios y espacios

Control de participaciéon de los alumnos

Aspectos Técnicos de la Plataforma:

La aplicacion se disefié para soportar un nimero de conexiones maximas simultaneas
aproximadas al doble del nimero de alumnos matriculados en un curso académico. En la
fase de pruebas de la aplicacién se hicieron test de carga y se consiguieron resultados
aproximados a las especificaciones de la plataforma.

La media actual de conexiones simultaneas es de 500 con picos de hasta 900 en época de
examenes y publicacion de calificaciones.

La aplicacion estd montada en cllUster sobre una plataforma virtual en alta disponibilidad.
Fisicamente la plataforma esta ubicada en un centro de datos, con acceso restringido. Este
centro esta dotado de un SAIl con autonomia para 45 minutos y conectado con un grupo
electrégeno con autonomia para 12 horas. También tiene un sistema de refrigeracion doble
para mantener la alta disponibilidad. Se hacen copias de seguridad diarias en cinta
magnética que se envian a una empresa especializada para su resguardo.

10. Defensor universitario: La Ley Organica 6/2001, de Universidades, en su Disposicion
Adicional decimocuarta, creé la figura del Defensor Universitario para velar por el respeto a
los derechos y las libertades de todos los miembros de la comunidad universitaria, ante las
actuaciones de los diferentes 6rganos y servicios de la Universidad. Las actuaciones del
Defensor Universitario siempre iran dirigidas a la mejora de la calidad universitaria en todos
sus ambitos, regidas por los principios de independencia y autonomia. Dentro de este marco
legal, la Universidad Abat Oliba CEU ha creado y definido esta figura para la consecucion de
una convivencia cada vez mejor en el seno de la comunidad universitaria.
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8 Resultados Previstos
8.1 Indicadores

Tasa de graduacion % Tasa de abandono % Tasa de eficiencia %

| 87 || 19 || 92 |

Tasas libres

8.1.1 Justificacion de los valores propuestos
A continuacién se incluye el archivo PDF correspondiente.
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8. RESULTADOS PREVISTOS

8.1. Estimacion de valores cuantitativos para los indicadores que se relacionan a
continuacién y la justificacion de dichas estimaciones. No se establece ningln valor de
referencia al aplicarse estos indicadores a instituciones y ensefianzas de diversas
caracteristicas. En la fase de acreditacion se revisaran estas estimaciones, atendiendo a
las justificaciones aportadas por la Universidad y a las acciones derivadas de su
seguimiento.

De acuerdo con las recomendaciones de la AQU, y con el fin de analizar la adecuacion
de los indicadores académicos a las caracteristicas del Grado en Marketing y Direccidn
Comercial, hemos procedido a introducir los valores actualizados de cuatro indicadores
basicos: la tasa de rendimiento, la tasa de eficiencia, el tiempo medio de graduacién,
la tasa de abandono en primer curso y la tasa de rendimiento en primer curso con los
ultimos datos disponibles correspondientes al curso 2016-17. Estas cifras sustituyen a
las estimaciones consignadas en la memoria de verificacién basadas en la informacion
de la Licenciatura en Administracién Direccion de Empresas. La elaboraciéon de estas
tasas se recopila anualmente y sistematicamente en los informes de seguimiento del
grado.

a) La tasa de rendimiento es el cociente del niumero de créditos aprobados en el afio
de referencia y del nUmero de créditos matriculados. Para calcular este indicador se
consideran graduados de un curso académico determinado los estudiantes de la
cohorte (promocién) que terminan en un tiempo t y los que terminan un afo después
(t + 1). En el curso 2016-2017, la tasa de rendimiento ha sido de un 84,4% de,
mostrando una tendencia al alza en relacién con los afos anteriores.

b) La tasa de eficiencia es el cociente del nimero de créditos matriculados por los
estudiantes graduados en un curso y los créditos del plan de estudios de la titulacidn.
Para el curso 2016-2017, la tasa de eficiencia ha sido del 92,3%, un registro que se
ha mantenido en el mismo nivel de los tres afos anteriores.

c) La tasa de graduacién es el porcentaje de estudiantes que finalizan la ensefianza en
el tiempo previsto en el plan de estudios (t) o en un afio académico mas (t+1) en
relacion con su cohorte de entrada. Para el curso 2016-2017, la tasa de graduacién se
ha situado en el 87%, un registro que se ha mantenido en el mismo nivel de los tres
anos anteriores, que estd en clara correspondencia con el tiempo medio de
graduacion. El tiempo medio de graduacion se calcula como la media de la diferencia
de tiempo entre el afio de titulacion y el afio de inicio de los titulados también es un
indicador cuya evolucion se ha mantenido estable a lo largo de los cinco afios. En el
curso 2016-2017, se ha reducido ligeramente situandose en 5,1 afios, como
consecuencia de las mejoras en el proceso de realizacidén y presentacién del TFG que
ha permitido acortar el tiempo de graduaciéon tras haber terminado todas las
asignaturas, incluido el Practicum externo.

d) La tasa de abandono del primer curso indica el nimero de estudiantes de la
cohorte correspondiente que han dejado los estudios de forma definitiva durante el
curso del primer afio de carrera, que es el mas significativo. En cuanto a la tasa de
abandono del grado en

Marketing y Direccién Comercial, la media de las cohortes del grado es inferior al
20%, habiéndose situado en el 19,4% en el curso 2016-2017.
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8.2 Procedimiento general para valorar el progreso y resultados

8.2. Procedimiento general de la Universidad para valorar el progreso y los resultados de aprendizaje de los
estudiantes. Entre ellos se pueden considerar resultados de pruebas externas, trabajos de fin de Grado, etc.

SISTEMA GENERAL DE VALORACION DEL PROGRESO ACADEMICO

Todas las titulaciones de Grado implantadas en la Universitat Abat Oliba CEU se someten a un mismo
procedimiento de valoracién del progreso y de los resultados de su alumnado.

1. Organo responsable. El disefio y la planificacion del sistema general de valoracion del progreso académico
del alumnado corresponden al Decanato o Direccion de cada centro de la Universidad, y para su elaboracién
convoca la Comision de Valoracion del Progreso Académico del Alumnado, de la cual forman parte los
responsables de todos los Grados implantados en el centro. La gestién del sistema del general de valoracién del
progreso académico del alumnado corresponde a la Secretaria de cada centro. Esta unidad es la encargada de
coordinar y controlar la ejecucién y seguimiento de los procedimientos previstos, y de elaborar anualmente los
informes previstos en el sistema de garantia interna de la calidad de la Universidad.

2. Procedimientos de valoracion del progreso académico

¢ Seguimiento del ritmo académico. La asistencia a todas las actividades formativas previstas para cada materia
en el plan de estudios correspondiente es obligatoria, y su cumplimiento objeto de control por parte de la
Secretaria del centro a través de los medios técnicos destinados al efecto. Asimismo, el seguimiento en cada
materia del Grado por parte de cada profesor comporta el registro informatizado de una serie de elementos,
como son la presentacion de trabajos y ejercicios de practicas, la participacion en talleres y seminarios, y la
realizacion de pruebas. Los tutores tienen acceso a los registros individualizados de cada uno de sus tutorandos
en ambos seguimientos, y deben utilizarlos en el desarrollo de su accion tutorial como elemento basico de
informacion sobre el progreso académico del alumnado. Los responsables académicos de cada Grado tienen
asimismo acceso a ambos registros y su explotacion constituye la principal herramienta para la toma de sus
decisiones y para la elaboracion del informe previsto en el sistema de garantia interna de la calidad de la
Universidad.

¢ Pre-evaluaciones semestrales. Una vez transcurrida la mitad de cada semestre académico, los responsables
académicos de cada Grado convocan a todo el profesorado vinculado a las materias que se estan impartiendo

a reuniones organizadas por cursos. En esas reuniones, cada profesor expone su valoracidén del rendimiento

y el progreso de cada alumno matriculado en su materia, siguiendo un modelo de informe normalizado en el
gue se consignan unas previsiones de resultados al finalizar el semestre. Del conjunto de informacién generada
en estas reuniones surgen dos informes: por un lado los informes personalizados de cada alumno/a, que se
trasladan al tutor correspondiente con el objeto de facilitar su accidn tutorial; y por el otro los informes relativos
al grupo/curso v los relativos a cada materia. El responsable académico de cada titulacidn es el destinatario

de ambos, y su labor al respecto consiste en proponer medidas que contribuyan a mejorar el progreso y de

los resultados de su alumnado, que debera trasladar al Decanato del centro para su incorporacion al informe
previsto en el sistema de garantia interna de la calidad de la Universidad.

3. Procedimientos de valoracién de resultados académicos

¢ Evaluaciones semestrales. Al finalizar cada semestre académico, las materias impartidas son objeto de

una evaluacion final, cuya metodologia se describe en la ficha correspondiente del apartado 5 de la presente
memoria, y que en todo caso se somete al régimen previsto por el RD 1125/2003, de 5 de septiembre, para la
calificacién en las titulaciones universitarias de caracter oficial. Los resultados de dichas calificaciones permiten
generar diversos informes estadisticos, asi como previsiones en relacion con la aplicacién del régimen de
permanencia y progreso en los estudios descrito en el apartado 1 de la presente memoria. Estos informes se
encuentran tipificados y normalizados, y con ellos se dispone de una herramienta muy util para la valoracion
multidimensional de los resultados académicos semestrales (por grados, por cursos, por materias, por
actividades formativas, por tipologias del alumnado, etc..), y para la elaboracion del informe previsto en el
sistema de garantia interna de la calidad de la Universidad.

¢ Evaluaciones anuales. Al finalizar el primer curso académico (mes de julio), el Decanato del centro convoca
la Segunda prueba final de primer curso de Grado, cuya presentacion puede ser obligatoria o potestativa para
el alumnado de dicho curso segun sea su situacién en relacién con el régimen de permanencia en los estudios.
Esta prueba es Unica y evalla la totalidad de la asignatura suspendida durante el mismo curso académico.

Al finalizar el cuarto curso académico (mes de julio), el Decanato del centro convoca la Prueba General de
Grado. Esta prueba es Unica y evalla la totalidad de los conocimientos y competencias de las materias del plan
de estudios de cada Grado, con excepcion de las practicas externas y el Trabajo Fin de Grado. La evaluacién
corresponde a una comision de tres profesores, uno de los cuales ha de ser de otra universidad.

¢ Evaluacion de las practicas externas. De acuerdo con el articulo 12.6 del RD 1393/2007, las practicas
externas (que en la Universitat Abat Oliba CEU son obligatorias en todos los Grados) deben realizarse
preferentemente en la segunda mitad del plan de estudios. La evaluacion de las practicas en instituciones o
entidades externas es asimismo externa, pues se fundamenta en el informe elaborado por el tutor externo
asignado al alumno en virtud del correspondiente convenio de cooperacion.

¢ Evaluacion del Trabajo de Fin de Grado. De acuerdo con el articulo 12.7 del RD 1393/2007, el Trabajo de fin
de Grado debe realizarse en la fase final del plan de estudios y estar orientado a la evaluacion de competencias
asociadas al titulo. La presentacién y defensa del Trabajo de Fin de Grado requiere la autorizacion expresa del
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profesor/a asignado para su direccion y tutoria. La evaluacidn corresponde a una comision de tres profesores,
uno de los cuales, como minimo, ha de ser de otra universidad, y la valoracion final se conforma por la
agregacion de los elementos normalizados de valoracion para las competencias asignadas a cada Grado.

¢ Evaluacion de lengua inglesa. La Universidad tiene como objetivo garantizar que todos los graduados tengan
un conocimiento de lengua inglesa equivalente, como minimo, al nivel B2 antes de pasar a tercer curso del
Grado. Por ello, en las Jornadas de Acogida y Orientacién de la Universidad, todos los alumnos de nuevo ingreso
gue no puedan acreditar dicho nivel de inglés con una certificacion oficial, deben realizar una prueba de lengua
inglesa, organizada por el Servicio de Idiomas. A partir de los resultados obtenidos, el Servicio de Idiomas
organiza los cursos de inglés, a los cuales deberan asistir todos aquellos alumnos que no hayan obtenido una
calificacion equivalente al nivel exigido, es decir B2, de acuerdo con la terminologia europea. De esta manera,
se garantiza que el alumnado puede seguir sin dificultad alguna asignatura de tercer y cuarto curso que se
imparta parcialmente o en su totalidad en inglés.

¢ Evaluacion de lengua espafiola y lengua catalana. La Universidad tiene como objetivo garantizar que todos
los graduados se expresen con correccion oralmente y por escrito tanto en catalan como en castellano. Por ello,
en las Jornadas de Acogida y Orientacion de la Universidad, todos los alumnos de nuevo ingreso deben realizar
una prueba de catalan y castellano, organizada por el departamento de Humanidades. Los estudiantes que no
superen estas pruebas deberdn apuntarse a los seminarios y/o talleres de lengua que se impartiran a lo largo
del curso académico hasta que consigan la competencia linglistica deseada.

¢ Evaluacion de la formacidén y competencias metodoldgicas. El departamento de Humanidades dispone de
una oferta de talleres sobre metodologia y técnicas de investigacién como complemento de formacién de los
estudios de Grado. Los docentes que detecten alguna deficiencia del estudiante en este ambito lo comunicara
al alumno y a su tutor para que puedan planificar la asistencia a un taller formativo que se adecue a sus
necesidades.
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CRITERIO 9 - SISTEMA DE GARANTIA DE CALIDAD

9 Sistema de garantia de calidad
9.1 Sistema de garantia de calidad

Enlace:

http://www.uaoceu.es/es/conocenos/calidad/sistema-garantia-interna-
calidad
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10 Calendario de Implantacion

CRITERIO 10 - CALENDARIO DE IMPLANTACION

10.1 Cronograma de implantacion
Curso de Inicio

2010

10.1.1 Descripcion del Calendario de Implantacion

A continuacién se incluye el archivo PDF correspondiente.
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NIVERSITAT ABAT OLIBA CEU
rado en Marketing y Direccion Comercial

®C

10. CALENDARIO DE IMPLANTACION

10.1. CRONOGRAMA DE IMPLANTACION DEL TITULO

El titulo de Graduado/a en Marketing y Direccibn Comercial tiene prevista suimplantacion en
el curso académico 2010-2011.

Dicha implantacion sera progresiva de acuerdo con el cronograma siguiente:

2010-2011: Primer curso del Grado

2011-2012: Primer y segundo curso del Grado

2012-2013: Primer, segundo y tercer curso del Grado
2013-2014: Primer, segundo, tercer y cuarto curso del Grado

csv: 1569777766776092040619275
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10.2 Procedimiento de adaptacion

El Grado propuesto no se corresponde explicitamente con las licenciaturas en Administracién y Direccidén de
Empresas o en Economia que se impartian en la UAO, por lo que no comporta propiamente la extincién de
ninguna licenciatura en concreto.

No obstante, comporta la coexistencia en el tiempo con el proceso de extincién progresiva de las ensefianzas de
la Licenciatura en Administracion y Direccién de Empresas, que se desarrollard de acuerdo con el cronograma
siguiente:

2010-2011: Segundo, tercero y cuarto curso de la Licenciatura.
2011-2012: Tercero y cuarto curso de la Licenciatura.
2012-2013: Cuarto curso de la Licenciatura.
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CRITERIO 10 - CALENDARIO DE IMPLANTACION

10.3 Ensenanzas que se extinguen
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11 Personas asociadas a la Solicitud
11.1 Responsable del Titulo

Tipo de documento Namero de documento
| NIF || 37675582+ |

Nombre Primer Apellido Segundo Apellido
| Josep Lluis " del Olmo || Arriaga |
Domicilio

| Bellesguard, 30 |

Caddigo Postal Municipio Provincia

| 08022 " Barcelona || Barcelona |
Email Fax Movil

| jlolmo@uao.es || 934189380 || 617505120 |
Cargo

| Responsable de la titulacién |
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CRITERIO 11 - PERSONAS ASOCIADAS A LA SOLICITUD

11.2 Representante Legal

Tipo de documento

Namero de documento

| NIF || 00385701Z |

Nombre Primer Apellido Segundo Apellido
| Rafael " Rodriguez-Ponga || Salamanca
Domicilio

| Bellesguard, 30

Codigo Postal Municipio Provincia
| 08022 " Barcelona || Barcelona

Email Fax Movil
| rectorat@uao.es || 934187868 || 607888558

Cargo

| Rector
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11.3 Solicitante

Tipo de documento Numero de documento
| NIF || 38125393H |

Nombre Primer Apellido Segundo Apellido
| Joan " Ripoll || Alcén |
Domicilio

| Bellesguard, 30 |

Codigo Postal Municipio Provincia

| 08022 " Barcelona || Barcelona |
Email Fax Movil

| viceordenacio@uao.es || 934189380 || 607888558 |
Cargo

| Decano |
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