ol T GOBERND  MIMISTERD
g o DEESPANA DE EDUCACION, CULTURA
1 )13 ¥ DEPCIRTE

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

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

Identificador : 4315777

UNIVERSIDAD SOLICITANTE CENTRO CcODIGO
CENTRO
Universitat Internaciona Valenciana Universitat Internacional Valenciana 12015045

NIVEL

DENOMINACION CORTA

Maéster

Direccion de Marketing y Gestion Comercial

DENOMINACION ESPECIFICA

Méster Universitario en Direccién de Marketing y Gestion Comercia por la Universitat Internacional Valenciana

RAMA DE CONOCIMIENTO

CONJUNTO

Ciencias Socialesy Juridicas

No

HABILITA PARA EL EJERCICIO DE PROFESIONES
REGULADAS

NORMA HABILITACION

NOMBRE Y APELLIDOS

CARGO

‘
o

MARCOS CORTES VEGA Secretario General
Tipo Documento Numer o Documento
NIF 40979945V
NOMBRE Y APELLIDOS CARGO

JAVIER VICIANO PASTOR Rector

Tipo Documento

NUmero Documento

NIF

NOMBRE Y APELLIDOS

22545644D

CARGO

JOSE MANUEL GUAITA MARTINEZ

Coordinacion

Tipo Documento

Numero Documento

NIF

25402473P

2. DIRECCION A EFECTOS DE NOTIFICACION

en el presente apartado.

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

DOMICILIO CODIGO POSTAL MUNICIPIO TELEFONO
C/ Gorgos, 5-7 46021 Valencia 607485708
E-MAIL PROVINCIA FAX

estudi os@campusviu.es Valencia 961924951
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3. PROTECCION DE DATOS PERSONALES

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

cedentes de |los datos de carécter personal.

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

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

En: Vdencia,a____de de

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

NIVEL DENOMINACION ESPECIFICA CONJUNTO | CONVENIO CONV.
ADJUNTO
Méster Master Universitario en Direccion de Marketing y No Ver Apartado 1:
Gestion Comercia por laUniversitat Internacional Anexo 1.
Valenciana

LISTADO DE ESPECIALIDADES
No existen datos

RAMA ISCED 1 ISCED 2
Ciencias Socialesy Juridicas Marketing y publicidad
NO HABILITA O ESTA VINCULADO CON PROFESION REGUL ADA AL GUNA

AGENCIA EVALUADORA

AgenciaNacional de Evaluacién de la Calidad y Acreditacion

UNIVERSIDAD SOLICITANTE

Universitat Internacional Valenciana
LISTADO DE UNIVERSIDADES

CODIGO UNIVERSIDAD

076 Universitat Internaciona Valenciana
LISTADO DE UNIVERSIDADES EXTRANJERAS

CODIGO UNIVERSIDAD
No existen datos

LISTADO DE INSTITUCIONES PARTICIPANTES

No existen datos
1.2. DISTRIBUCION DE CREDITOSEN EL TiTULO

CREDITOSTOTALES CREDITOS DE COMPLEMENTOS CREDITOSEN PRACTICASEXTERNAS
FORMATIVOS
60 0 0
CREDITOSOPTATIVOS CREDITOS OBLIGATORIOS CREDITOS TRABAJO FIN GRADO/
MASTER
0 50 10

LISTADO DE ESPECIALIDADES

ESPECIALIDAD CREDITOSOPTATIVOS
No existen datos

1.3. Universitat I nternacional Valenciana
1.3.1. CENTROSEN LOSQUE SE IMPARTE
LISTADO DE CENTROS

CODIGO CENTRO
12015045 Universitat Internaciona Vaenciana

1.3.2. Universitat Internacional Valenciana
1.3.2.1. Datos asociados a centro
TIPOSDE ENSENANZA QUE SE IMPARTEN EN EL CENTRO

PRESENCIAL SEMIPRESENCIAL A DISTANCIA
No No Si
PLAZASDE NUEVO INGRESO OFERTADAS

PRIMER ANO IMPLANTACION SEGUNDO ANO IMPLANTACION

90 90
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TIEMPO COMPLETO

ECTSMATRICULA MINIMA

ECTSMATRICULA MAXIMA

PRIMER ANO

60.0

60.0

RESTO DE ANOS

10.0

50.0

TIEMPO PARCIAL

ECTSMATRICULA MINIMA

ECTSMATRICULA MAXIMA

PRIMER ANO 40.0 40.0
RESTO DE ANOS 10.0 50.0
NORMAS DE PERMANENCIA

http://www.viu.es/downl oad/universi dad/normativa/Normativa%20permanencia.pdf

LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

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

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

3. COMPETENCIAS

3.1 COMPETENCIASBASICASY GENERALES

BASICAS

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

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

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

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

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

GENERALES

CGL1 - Adquirir conocimientos avanzados en direccion de marketing y gestion comercial que permitan demostrar, en un contexto
atamente especializado, una comprensién detalladay fundamentada de los aspectos tedricos y préacticos y de la metodologia de
trabajo en el ambito empresarial.

CG2 - Aplicar los conocimientos adquiridos y sus capaci dades de resolucién de problemas en el areade la direccion y gestion de
marketing y comercial, en entornos nuevos o poco conocidos relacionados con distintas organizaciones y sectores empresariales.

CG3 - Diagnosticar problemas real es potencial mente complgjos integrando conocimientos de distintas materias e integrar, cuando
sea pertinente, la responsabilidad social corporativay la ética en sus planteamientos.

CG4 - Dominar las técnicas suficientes que le permitan obtener y analizar informacidn relacionada con las areas de marketing y
comercial, evaluar surelevanciay validez, sintetizarlay adaptarlaa contexto, aplicandola a situaciones complejasy teniendo en
cuenta como afecta a otras éreas de la organizacion.

CGS5 - Transmitir informacion, ideasy soluciones tanto a un publico especializado en temas de marketing y ventas como aun
publico no especializado.

CG6 - Desarrollar la creatividad, la capacidad de iniciativa, la autonomia personal y profesional y la cultura emprendedora en
proyectosy colaboraciones en los dmbitos del marketing y comercial.

CG7 - Ser capaces de asumir laresponsabilidad de su propio desarrollo profesional y de su especializacién en las éreas de
marketing y comercial.

CGS8 - Desarrollar habilidades interpersonales que le permitan interactuar y encontrar la complementariedad con grupos e
individuos con experiencias culturales y disciplinares diversas, especialmente en un entorno comercial.

CG9 - Demostrar capacidad parala organizacion, planificacion y gestion de los recursosy el trabajo en equipo.

3.2 COMPETENCIAS TRANSVERSALES

No existen datos

3.3 COMPETENCIASESPECIFICAS

CEL1 - Ofrecer soluciones eficaces para el crecimiento de los negocios teniendo en cuenta los factores que intervienen en el entorno
empresarial actual

CE2 - Comprender la conducta del consumidor de laeradigital apartir de los sistemas de marketing intelligence y del andisisde
entorno

CE3 - Utilizar las estrategias del marketing estratégico para anticiparse al consumidor y encontrar €l mejor camino parallegar hasta
él.

CEA4 - Identificar y desarrollar cada elemento del marketing mix dentro de una estrategia de marketing sdliday determinar las
diferentes formas en las que cada elemento se interrelaciona con el resto.

CES5 - Adoptar unavision critica, innovadoray creativa sobre la amplia variedad de aplicaciones de un marketing mix en diferentes
industrias y naturaliza de productos

CEB6 - Integrar los conceptos, metodologias y herramientas de marketing en un plan de marketing adecuado a los nuevos entornos
de negocio y de comercializacion.
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CE7 - Aplicar las técnicas de negociacion en general y la comercial en particular de manera que permitan conseguir los objetivos
planteados & inicio de lamisma

CE8 - Optimizar la gestion de cuentas claves de la empresa a partir de |as necesidades de | os clientes.

CE9 - Organizar la estructura comercial de manera adecuada para la consecucién de los objetivos de la empresa.

CE10 - Vdorar el impacto econdémico de |las decisiones estratégicas de marketing y direccion comercial en €l balancey en la cuenta
de resultados de la empresa.

CEL11 - Capacidad para disefiar un plan de marketing o de accién comercia alineado con la estrategia globa de laempresa

4. ACCESO Y ADMISION DE ESTUDIANTES

|4.l SISTEMAS DE INFORMACION PREVIO

Ver Apartado 4: Anexo 1.

4.2 REQUISITOSDE ACCESO Y CRITERIOSDE ADMISION

4.2 REQUISITOS DE ACCESO Y CRITERIOS DE ADMISION

Si bien el perfil de ingreso recomendado es el de estudiantes que hayan finalizado sus estudios universitarios de Licenciatura, Diplomatura o Grado en
las areas de economia y empresa, en los casos en los que la titulacién universitaria oficial con la que se quiera acceder al master no se considere afin

a la tematica del mismo (se consideran afines, y por tanto tienen acceso al master, aquellos titulos superiores que tienen en su plan de estudios un mi-
nimo de 24 ECTS relacionados con la economia y la empresa. Estos titulos afines seran valorados por la coordinacién del titulo), la Comisién de Admi-
sion, tras el estudio de los expedientes, determinara los complementos formativos que debera cursar el estudiante (maximo de 24 ECTS):

Los complementos de formacién incluiran las siguientes asignaturas:

Contabilidad financiera

Fundamentos del mérketing

Direccién de recursos humanos

Fundamentos de administracion y direccion de empresas
Direccién financiera

Organizacion y gestion interna

Las asignaturas que se ofertaran como Complementos formativos han sido extraidas del Plan de Estudios de Grado en Administracién y Direccion de
Empresas de la Universitat Internacional Valenciana (titulo oficial, publicado en BOE de 12 de agosto de 2014).

CRITERIOS DE ACCESO Y ADMISION

aAWNE

Criterios de acceso:

De acuerdo con lo establecido en el Real Decreto 861/2010, que modifica el Real Decreto 1393/2007, de 29 de octubre, por el que se establece la or-
denacion de las ensefianzas universitarias oficiales, esta Universidad establece las siguientes condiciones de acceso para matricularse en el Master
en Direccion de Marketing y Gestion Comercial:

1. Para acceder a las ensefianzas oficiales de master sera necesario estar en posesién de un titulo universitario oficial espafiol u otro expedido por una
instituciéon de educacién superior perteneciente a otro Estado integrante del Espacio Europeo de Educacién Superior que faculte en el mismo para el
acceso a las ensefianzas de master.

2. Asimismo, podran acceder los/as titulados/as conforme a sistemas educativos ajenos al Espacio Europeo de Educacién Superior sin necesidad de
la homologacién de sus titulos, previa comprobacion por la Universidad de que aquellos acreditan un nivel de formacion equivalente a los correspon-
dientes titulos universitarios oficiales espafioles y que facultan en el pais expedidor del titulo para el acceso a ensefianzas de postgrado. El acceso por
esta via no implicard, en ningln caso, la homologacién del titulo previo de que esté en posesion el interesado, ni su reconocimiento a otros efectos que
el de cursar las ensefianzas de Master.

Criterios de admisién:

En el supuesto de que la demanda supere la oferta de plazas, la Comisién Académica de la titulacién examinara los curriculos y la informacién propor-
cionada por los candidatos con el objetivo de decidir si es pertinente o no otorgarles el derecho de matriculacién, de acuerdo con los perfiles de ingre-
so y los requisitos de formacién previa establecidos. Para tal caso, la Comision elaborara una lista jerarquizada de méritos de los candidatos de acuer-
do con los siguientes criterios:

Expediente académico. En aquellas titulaciones afines al drea de la economiay la empresa (30%)

Experiencia profesional en direccion de marketing y gestion comercial (30%)

Formacion complementaria (cursos de extension universitaria, de especializacion, etc. vinculados ala direccion de marketing y gestion comercial): (15%)
Conocimiento de otros idiomas diferentes a la propia lengua materna (10%).Tendré preferencia en la calificacion el inglés sobre otros idiomas.

Carta de motivacion o entrevista (15%). La Comision podré realizar una entrevista personal al candidato, en caso de que lo considere necesario. En esta entrevis-
ta se analizaran las motivaciones paralaeleccion del titulo. En esta entrevista se analizara laidoneidad o no del candidato teniendo en cuenta su perfil personal
(perfil intelectual, relacional y emocional) y las motivaciones e intereses (compromiso, expectativas). Considerando |os aspectos areforzar y mejorar, la Comi-
sion de Admisiones realiza la apreciacion global e informe del candidato.

4.3 APOYO A ESTUDIANTES

4.3 APOYO A ESTUDIANTES
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La Universitat Internacional Valenciana - VIU, por su compromiso con la calidad de las ensefianzas, consciente de la importancia de la accién tutorial
para el rendimiento académico y la satisfaccion de los estudiantes, incluye en su Plan de Gestién de la Calidad un plan especifico de tutorias con el
objetivo de prestar al alumnado una atencién personalizada e integral durante el desarrollo de sus estudios.

En dicho plan de tutorias intervienen dos figuras:

El profesor de la asignatura, que tutorizay guia todo aquello que esta relacionado con la docencia
El orientador académico, que realiza el acompafiamiento y seguimiento del alumno en temas rel acionados con |a vida académica de la universidad.

Ademas, a los estudiantes de la VIU, una vez matriculados, se les dispensaran las siguientes medidas de acogida y orientacion:

4.3.1. ACTIVIDADES DE ACOGIDA

Existe un periodo de tiempo desde el momento en el que el alumno se matricula hasta el inicio del curso. Durante este periodo, el alumno estara en
contacto con su Orientador Académico, una figura que le acompafiara durante todo el proceso de ensefianza y aprendizaje. El Orientador le proporcio-
naré informacion sobre el titulo, le asesorara en la eleccion de las asignaturas y/o médulos formativos, asegurara que las practicas (si el titulo las in-
corpora en su plan de estudios) son realizadas en una entidad acorde con los intereses del alumno, y servird de canal de comunicacion con el resto de
departamentos y el equipo docente.

A su vez, en los dias previos al inicio del curso, los estudiantes contaran con un curso de formacién mediante el cual adquiriran las destrezas tecnolé-
gicas necesarias para desenvolverse en el campus, entre otros, los alumnos aprenderan a consultar la herramienta de anuncios, notificaciones y ca-
lendario, realizar pruebas y examenes, enviar tareas, participar en el foro, utilizar de la mensajeria interna, utilizar la herramienta de videoconferencia;
consultar los materiales docentes; etc. Para aquellos alumnos que tengan dificultades o dudas, se establecera un sistema de apoyo y tutorias para dar
respuesta a sus necesidades.

Asimismo, el orientador académico guiara al alumno en la prevision, planificacién y preparacién de las pruebas de acceso a su titulacién o especiali-
dad, si las hubiera.

4.3.2. INICIO DE CURSO

Al inicio del curso, el Coordinador/a del titulo, a través de videoconferencia interactiva, realizard una sesién de acogida del alumnado, en la que le da-
ra la bienvenida y le planteara los ejes principales sobre los que va a discurrir la docencia de las distintas asignaturas. Ademas, hara una breve pre-
sentacién del profesorado que va a participar en las asignaturas, explicara la metodologia de la universidad, las competencias que se van a trabajar,
el sistema de tutorias, los procedimientos de evaluacién y la informacion relativa a las Practicas Externas. Asimismo, analizara el calendario docente
del curso, marcando el tiempo reservado para la preparacién de evaluaciones y las fechas de realizacion de las mismas, poniendo especial énfasis en
los periodos reservados para la realizacién de examenes, practicas externas (si el titulo en cuestién la contempla) y para la defensa del Trabajo Fin de
Grado/Master.

4.3.3. INICIO DE LA ASIGNATURA

El primer dia de inicio de cada asignatura, mediante la herramienta de videoconferencia, el profesor realizara una tutoria colectiva de presentacién. En
ella se explica la guia docente de la asignatura (objetivos, contenidos, metodologia, actividades y tareas, evaluacion, bibliografia). Es en este momento
cuando se habilitan los foros destinados al planteamiento de dudas por parte del alumnado durante la imparticién de cada materia.

Los plazos de entrega de las actividades y tareas, asi como las sesiones sincronas que se imparten en un determinado dia y horario, quedan refleja-
das tanto en el cronograma como en la herramienta de calendario del campus. Todas las notificaciones, anuncios y modificaciones que pudieran exis-
tir, pueden consultarse en el apartado de Ultimas noticias de la asignatura. Ademas el alumno recibira todas estas notificaciones en su correo electréni-
co.

4.3.4. SEGUIMIENTO DEL ALUMNO

A lo largo de cada una de las asignaturas, los profesores acompafian y orientan el proceso de ensefianza-aprendizaje del alumnado a través de una
serie de tutorias que se detallan en el calendario de la asignatura. Estas tutorias pueden ser tanto colectivas (en las que se tratan temas de interés pa-
ra todo el grupo de estudiantes) como individuales (a peticién del alumno para la resolucién de cuestiones concretas). Ademas, los estudiantes conta-
ran con una serie de tutorias especificas, tanto individuales como colectivas, para el correcto desarrollo de sus Précticas y de su Trabajo Fin de Gra-
do/Maéster.

En paralelo al seguimiento que cada profesor hace de sus alumnos, el orientador académico realiza un seguimiento transversal de la actividad de los
alumnos, revisando, entre otros:

Laconexién del alumno a Campus.
El estado de entrega de las actividades por parte del alumnado.
El grado de superacién de las diferentes asignaturas matriculadas.

En caso de detectar un descenso de la actividad académica por parte del alumno, el orientador contactara con el estudiante, via telefénica o por correo
electrénico, para interesarse por su situacién y por los motivos que han provocado esta minoracion de su actividad.

4.3.5. FINALIZACION DE LA ASIGNATURA

El ultimo dia de cada asignatura, mediante la herramienta de videoconferencia, el profesor realizara una tutoria colectiva de finalizacion. En ella se re-
solveran las Ultimas dudas que los alumnos pudieran tener y se recordaran las fechas de entrega de las tareas pendientes y las fechas de realizacion
del examen.

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

MINIMO MAXIMO
0 0
Reconocimiento de Créditos Cursados en Titulos Propios

MINIMO MAXIMO
0 0

Adjuntar Titulo Propio

Ver Apartado 4: Anexo 2.

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

MINIMO MAXIMO

0

0

El Real Decreto 1393/2007, de 29 de octubre, por el que se establece la ordenacién de las ensefianzas universita-
rias oficiales, recoge en su preambulo que ¢ uno de los objetivos fundamentales de esta organizacion de las ense-
fianzas es fomentar la movilidad de los estudiantes, tanto dentro de Europa, como con otras partes del mundo, y so-
bre todo la movilidad entre las distintas universidades espafiolas y dentro de una misma universidad. En este contex-
to resulta imprescindible apostar por un sistema de reconocimiento y acumulacion de créditos, en el que los créditos
cursados en otra universidad seran reconocidos e incorporados al expediente del estudiante,.

El Real Decreto 861/2010, de 2 de julio, por el que se modifica el Real Decreto 1393/2007, de 29 de octubre, por el
que se establece la ordenacion de las ensefianzas universitarias oficiales, da una nueva redaccion al Articulo 6. Re-
conocimiento y transferencia de créditos.

El Real Decreto 1791/2010, de 30 de diciembre, por el que se aprueba el Estatuto del Estudiante Universitario, esta-
blece en su articulo 6 que ¢ los estudiantes tendran derecho, en cualquier etapa de su formacién universitaria, a que
se reconozcan los conocimientos y las competencias o la experiencia profesional adquiridas con caracter previog,.

El Real Decreto 1618/2011, de 14 de noviembre, sobre reconocimiento de estudios en el &mbito de la Educacion
Superior, recoge en su predmbulo que ¢ el reconocimiento de estudios debe partir de la similitud entre las compe-
tencias, conocimientos y resultados de aprendizaje que proporcionan los estudios superados y los que pretenden
cursarseg, y establece relaciones directas entre determinadas titulaciones.

Por lo tanto, la Universitat Internacional Valenciana, VIU, para dar cumplimiento a los preceptos establecidos en las
normativas arriba indicadas, aprueba el presente Reglamento, que sera de aplicacién a los estudios universitarios
oficiales de Grado y Master.

CAPITULO I. RECONOCIMIENTO DE CREDITOS

Articulo 1.- Definicién

Se entiende por reconocimiento la aceptacion por la Universitat Internacional Valenciana, VIU, de los créditos que,
habiendo sido obtenidos en ensefianzas oficiales, en la misma u otra universidad de cualquiera de los paises que
integran el Espacio Europeo de Educacién Superior, son computados en otras ensefianzas distintas cursadas en la
Universitat Internacional Valenciana, VIU, a efectos de la obtencién de un titulo oficial de Grado o Master.

Asimismo, podran ser objeto de reconocimiento los créditos cursados en estudios superiores extranjeros de Univer-
sidades ajenas al E.E.E.S, que estén reconocidas oficialmente en dicho pais, previa verificacion por parte de la Uni-
versidad de que los estudios cursados, una vez superados, dan acceso, en el pais de origen, a estudios de postgra-
do.

También podran ser objeto de reconocimiento los estudios recogidos en el articulo 2.1 y 2.2 del Real Decreto
1618/2011, de 14 de noviembre, sobre reconocimiento de estudios en el ambito de la Educacion Superior.

Articulo 2.- Limites al reconocimiento de créditos

El reconocimiento de créditos implica que el niUmero de créditos que resten por superar en la titulacién de destino
debera disminuir en la misma cantidad que el nimero de créditos reconocidos.

Segun establece el Real Decreto 1618/2011, en ningun caso el interesado podra obtener otro titulo de educacion su-
perior a través del reconocimiento de la totalidad de las ensefianzas aportadas. Asimismo, establece un porcentaje
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de reconocimiento de créditos, que no podra superar el 60 por 100 de los créditos del plan de estudios o del curricu-
lo del titulo que se pretende cursar.

Ademas este Real Decreto afiade ¢ cuando el reconocimiento se solicite para cursar ensefianzas conducentes a la
obtencion de un titulo que dé acceso al ejercicio de una profesion regulada, debera comprobarse que los estudios

alegados responden a las condiciones exigidas a los curriculos y planes de estudios cuya superacion garantiza la

cualificacién profesional necesariag,.

En todo caso, no podra ser objeto de reconocimiento los créditos correspondientes a los Trabajos Fin de Grado y
Master.

Articulo 3.- Reconocimiento de créditos en las ensefianzas oficiales de Grado.
1. Entre planes de estudio conducentes a distintos titulos oficiales de Grado:

a) Se podran reconocer la totalidad de los créditos de formacion basica cursados en materias correspondientes a la
rama del conocimiento del titulo al que se pretende acceder, indistintamente de que hayan sido estudiadas en titula-
ciones de la misma o de diferente rama de conocimiento.

b) El resto de los créditos podran ser reconocidos teniendo en cuenta la adecuacion entre las competencias y cono-
cimientos asociados a las restantes asignaturas cursadas por el o la estudiante y los previstos en el plan de estudios
0 bien que tengan caracter transversal.

2. Entre planes de estudio conducentes al mismo titulo oficial de Grado:

a) Se podran reconocer al menos 36 de los créditos de formacion basica cursados en materias correspondientes a la
rama del conocimiento del titulo al que se pretende acceder.

b) El resto de los créditos podran ser reconocidos teniendo en cuenta la adecuacion entre las competencias y cono-
cimientos adquiridos, bien en otras materias 0 ensefianzas cursadas por el o la estudiante o bien asociados a una
previa experiencia profesional y los previstos en el plan de estudios o que tengan caracter transversal.

Articulo 4.- Reconocimiento de créditos en las ensefianzas oficiales de Master Universitario.

1. Igualmente, entre ensefianzas oficiales de Master seran objeto de reconocimiento materias o asignaturas en fun-
cion de la adecuacién entre las competencias y conocimientos asociados a las ensefianzas superadas y los previs-
tos en el plan de estudios del titulo de Master Universitario que quiera cursar. Se podran reconocer créditos entre
planes de estudio de nivel de master universitario, incluyendo los superados en segundos ciclos de Licenciaturas, In-
genierias y Arquitecturas que hayan derivado en masteres universitarios, asi como los obtenidos en ensefianzas ofi-
ciales de doctorado reguladas por normativas anteriores al Real Decreto 1393/2007.

Excepcionalmente, podran ser objeto de reconocimiento los créditos superados en estudios de 2° ciclo de licenciatu-
ra, cuando la comisién competente estime que las competencias, conocimientos y resultados de aprendizaje, relacio-
nados con la titulacién a cursar en la VIU, han sido adquiridos por el estudiante en sus estudios de origen.

2. En el caso de titulos oficiales de Master que habiliten para el ejercicio de profesiones reguladas para los que las
autoridades educativas hayan establecido las condiciones a las que han de adecuarse los planes de estudios, se re-
conoceran los créditos de los médulos, materias o asignaturas definidos en la correspondiente norma reguladora.

En caso de no haberse superado integramente un determinado médulo, el reconocimiento se llevara a cabo por ma-
terias o asignaturas en funcion de las competencias y conocimientos asociados a las mismas.

Articulo 5.- Reconocimiento de créditos en programas de movilidad

1. Los/Las estudiantes que participen en programas de movilidad nacionales o internacionales suscritos por la Uni-
versitat Internacional Valenciana, VIU, cursando un periodo de estudios en otras Universidades o Instituciones de
Educacion Superior obtendran el reconocimiento que se derive del contrato académico establecido antes de su parti-
da.

2. El periodo de estudios realizado en el marco de un programa oficial de movilidad debera obtener un reconocimien-
to académico completo en la Universitat Internacional Valenciana, VIU, debiendo reemplazar a un periodo compara-
ble en ésta con los efectos previstos en el Articulo 8 de las presentes normas.

3. Antes de la incorporacion al programa de movilidad, todo/a estudiante que patrticipe en un programa de movilidad,
el centro en el que se encuentre matriculado debera facilitarle:
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Adecuada y suficiente informacién actualizada sobre los programas de estudios a cursar en la institucién de destino.

Un contrato de estudios que contenga las materias a matricular en la Universitat Internacional Valenciana, VIU, inde-
pendientemente de su naturaleza o tipo, y las que vaya a cursar en el Centro de destino.

Las equivalencias entre ambas se estableceran en funcién de las competencias asociadas a las mismas, sin que
sea exigible la completa identidad de contenidos entre ellas.

4. El contrato de estudios debera ser firmado por el cargo académico que tenga atribuida la competencia y por el o
la estudiante, y tendré el caracter de contrato vinculante para las partes firmantes. El contrato de estudios s6lo podra
ser modificado en los términos y plazos fijados en la correspondiente convocatoria de movilidad.

5. De los contratos de estudios que se establezcan se enviara copia a los Servicios Centrales del Rectorado que co-
rresponda.

6. Con caracter general lo dispuesto en estas normas seré de aplicacion a la movilidad para dobles titulaciones sin
perjuicio de las previsiones contenidas en los convenios respectivos.

7. Resultaran igualmente de aplicacion las normas que eventualmente se aprueben por los 6rganos nacionales o in-
ternacionales competentes para cada programa especifico de movilidad.

Articulo 6.- Reconocimiento de créditos por actividades universitarias en titulos de Grado

La Universitat Internacional Valenciana, VIU reconocera, de acuerdo con los criterios que establezca al efecto, un
maximo de 6 créditos optativos sobre el total del plan de estudios por la participacion de los/las estudiantes de titu-
laciones de Grado en actividades universitarias culturales, deportivas, de representacion estudiantil, solidarias y de
cooperacion. El numero de créditos reconocido por estas actividades se minorara del nimero de créditos optativos
exigidos por el correspondiente plan de estudios.

Articulo 7.- Reconocimiento de créditos por actividades profesionales, titulos propios y estudios no universi-
tarios

El nimero de créditos que sean objeto de reconocimiento a partir de experiencia profesional o laboral y de ensefian-
zas universitarias no oficiales no podra ser superior, en su conjunto, al 15 % del total de créditos que constituyen el
plan de estudios. El reconocimiento de estos créditos no incorpora calificaciéon de los mismos por lo que no compu-
tard a efectos de baremacion del expediente.

No obstante lo anterior, los créditos procedentes de titulos propios podran, excepcionalmente, ser objeto de recono-
cimiento en un porcentaje superior al 15% determinado por la Comisién Académica del titulo o en su caso, ser obje-
to de reconocimiento en su totalidad, siempre que el titulo propio haya sido extinguido y convertido en titulo oficial,
siempre que este reconocimiento conste en la memoria del plan de estudios del titulo oficial que haya sido verificada
y cuya implantacion se haya autorizado.

Articulo. 8.- Efectos del reconocimiento de créditos.
1. En el proceso de reconocimiento quedaran reflejados de forma explicita el nimero y tipo de créditos que se le re-
conocen al o a la estudiante y aquellas asignaturas que no deberan ser cursadas por el/la estudiante. Se entendera

en este caso que dichos conocimientos ya han sido superados y no seran susceptibles de nueva evaluacion.

2. En el expediente del/de la estudiante las asignaturas figuraran como reconocidas, con la calificacién correspon-
diente.

La calificacién de las asignaturas superadas como consecuencia de un proceso de reconocimiento serd equivalente
a la calificacion de las asignaturas que han dado origen a éste. En caso necesario, se realizara la media ponderada
cuando varias asignaturas conlleven el reconocimiento de una o varias en la titulacién de destino.

En caso de que el origen del reconocimiento sean estudios cursados en universidades extranjeras, las asignaturas
reconocidas tendran la equivalencia en puntos correspondiente a la calificacion obtenida en la universidad de origen.

Cuando las asignaturas de origen no tengan calificacion, los créditos reconocidos figuraran con la calificacion de
SApto¢ y no se computaran a efectos del calculo de la nota media del expediente.

CAPITULO Il. TRANSFERENCIA DE CREDITOS
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Articulo. 9. Definicién.

La transferencia de créditos implica que, en los documentos académicos oficiales acreditativos de las ensefianzas
seguidas por cada estudiante, se incluiran la totalidad de los créditos obtenidos en ensefianzas oficiales cursadas

con anterioridad, en ésta u otra universidad, que no hayan conducido a la finalizacién de sus estudios con la consi-
guiente obtencion de un titulo oficial.

Articulo. 10. Ambito de aplicacion.

Los créditos correspondientes a asignaturas previamente superadas por el o la estudiante, en ensefianzas universi-
tarias no concluidas y que no puedan ser objeto de reconocimiento, seran transferidos a su expediente en los estu-
dios a los que ha accedido con la calificacion de origen y se reflejaran en los documentos académicos oficiales acre-
ditativos de los estudios seguidos por el mismo, asi como en el Suplemento Europeo al Titulo.

Articulo. 11. Calificaciones.
En la transferencia de créditos se aplicara la calificacion obtenida en las asignaturas de origen. En el supuesto de

no existir calificaciéon en origen, la transferencia de créditos llevara la calificacion de ¢ Apto¢, y no serd computable a
efectos de media del expediente.

CAPITULO Ill: PROCEDIMIENTO

Articulo. 12. Comisiones con competencias para el reconocimiento y la transferencia de créditos.

En la Universitat Internacional Valenciana, VIU, se constituiran las siguientes Comisiones para actuar en el ambito
de su competencia en materia de reconocimiento y transferencia de créditos:

a) La Comisién de Transferencia y Reconocimiento de Créditos de la Universidad.

b) Una Comisién de Transferencia y Reconocimiento de Créditos por cada uno de los titulos oficiales de Grado o
Master de la Universitat Internacional Valenciana.

Articulo 13. Solicitudes de reconocimiento

1. Los expedientes de reconocimiento de créditos se tramitaran a solicitud del interesado o de la interesada, quien
debera aportar la documentacion justificativa de los créditos obtenidos y su contenido académico, indicando los mo6-
dulos, materias o asignaturas que considere superados.

2. Las solicitudes de reconocimiento de créditos tendran su origen en materias o asignaturas realmente cursadas y
superadas, en ningln caso se referirdn a materias o asignaturas previamente reconocidas, convalidadas o adapta-
das.

3. Las solicitudes se presentaran en los plazos que se habiliten al efecto, que en general coincidiran con los plazos
de matricula, y correspondera a la Comision de Reconocimiento y Transferencia de Créditos dictar resolucién. La re-
solucidn, que en caso de ser negativa debe ser motivada académicamente, deberd dictarse en un plazo méximo de
dos meses desde la admision de la solicitud.

Articulo 14. Solicitudes de transferencia de créditos

Los expedientes de transferencia de créditos se tramitaran a peticion del interesado o de la interesada. A estos efec-
tos, los y las estudiantes que se incorporen a un nuevo estudio, en los plazos que se establezcan para la matricula,
indicaran si han cursado anteriormente otros estudios oficiales sin haberlos finalizado, aportando, en caso de no tra-

tarse de estudios de la Universitat Internacional Valenciana, VIU, la documentacion justificativa que corresponda.

CAPITULO IV: ANOTACION EN EL EXPEDIENTE ACADEMICO

Articulo 15: Documentos académicos

Todos los créditos obtenidos por el o la estudiante en ensefianzas oficiales cursados en cualquier universidad, los
transferidos, los reconocidos y los superados para la obtencion del correspondiente titulo, seran incluidos en su ex-
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pediente académico y reflejados en el Suplemento Europeo al Titulo, previo abono de los precios publicos que, en
su caso, establezca la Comunidad Autbnoma en la correspondiente norma reguladora.

DISPOSICION ADICIONAL PRIMERA

Las normas basicas objeto de este documento podran ser desarrolladas mediante Resolucién Rectoral.

4.6 COMPLEMENTOS FORMATIVOS

4.6 COMPLEMENTOS FORMATIVOS PARA EL MASTER

Tal como se ha indicado en el apartado 4.2.- Perfil de ingreso recomendado, la Comisién de Admisién establece-
ra las asignaturas que los estudiantes, cuyas titulaciones no les permita el acceso directo al master, deberan cursar
(maximo de 24 ECTS).

Las asignaturas que se ofertaran como Complementos formativos, extraidas del Plan de Estudios de Grado en Ad-
ministracion y Direccion de Empresas de la Universitat Internacional Valenciana (titulo oficial, publicado en BOE de
12 de agosto de 2014), son las siguientes:

ASIGNATURA 1. Contabilidad Financiera- 6 ECTS
Contenidos: - Informaciéon contable. - Registro de |as operaciones. - Ciclo o proceso contable. - Introduccion a las cuentas anuales

Resultados de aprendizaje:

1. Utilizar el vocabulario contable imprescindible para elaborar la contabilidad financiera béasica.
2. Identificar los hechos econémicos que afectan a patrimonio de laempresay aprender aregistrar las operaciones diarias.
3. Diferenciar entre datos patrimoniales o de balance y datos de gestion o resultados.

SISTEMASDE EVALUACION

SISTEMA PONDERACION MiNIMA PONDERACION MAXIMA
Evaluacién continua 50 50
Evaluacion final 50 50

ASIGNATURA 2: - Fundamentos del marketing - 6 ECTS

Contenidos: - Introduccion al marketing. - Comportamiento de compradel consumidor. - Decisiones sobre producto. - Decisiones sobre precio. - Decisiones sobre distribucion.
- Decisiones sobre comunicacion.

Resultados de aprendizaje:

Saber cudl es el alcance del marketing.

Identificar, diferenciar y evaluar las orientaciones de gestion de marketing.

Describir el proceso de decision de compra.

Identificar, analizar y evaluar |as decisiones de |as empresas respecto a marketing mix.

NS

SISTEMAS DE EVALUACION

SISTEMA PONDERACION MiNIMA PONDERACION MAXIMA
Evaluacién continua 40 40
Evaluacion final 60 60

ASIGNATURA 3: Direccién derecursoshumanos- 6 ECTS

Contenidos: - -Papel estratégico delos RRHH. - Disefio y andlisis de los puestos. - Planificacion de RRHH. - Contratacion. - Seleccion. - Evaluacion del desempefio. - Retribu-
cion. - Incentivos.

Resultados de aprendizaje:

Saber aplicar el razonamiento econémico alatoma de decisiones en RRHH.

Conocer las diferentes politicas de RRHH y evaluar sus repercusiones en la productividad de la empresa.
Conocer las relaciones entre la direccién de RRHH y las demés funciones de la empresa.

Conocer las diversas alternativas en précticas especificas de direccion de RRHH.

ENN S o

SISTEMASDE EVALUACION

SISTEMA PONDERACION MiNIMA PONDERACION MAXIMA

Evauacién continua 50 50
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Evaluacion final 50 50

ASIGNATURA 4: Fundamentos de la administracion y la direcciéon de empresas- 6 ECTS

Contenidos: - -Economiay empresa. - Concepto y tipos de empresa. - Andlisis del mercado, industriay negocio. - El proceso de direccién y administracion de empresay susre
cursos. - La planificacion y latoma de decisiones. - Organizacion de laempresa

Resultados de aprendizaje:

1. Conocer los aspectos bésicos de las &reas funcionales de laempresay comprender larelacion entre ellas.
2. Comprender laimportancia de la planificacion y utilizar herramientas basicas de planificacion y control.
3. Comprender laimportancia de las decisiones de inversién y financiacion.

SISTEMASDE EVALUACION

SISTEMA PONDERACION MiNIMA PONDERACION MAXIMA
Evaluacion continua 50 50
Evaluacion final 50 50

ASIGNATURA 5: Direccion financiera- 6 ECTS

Contenidos: - Introduccion aladireccion financiera. - Decisiones de inversion en condiciones de certezay de riesgo. - Estructura financieray politica de dividendos. - Decisio-
nes financieras a corto plazo

Resultados de aprendizaje:

1. Calcular losflujos de caja de un proyecto de inversion.
2. Calcular el coste de un proyecto deinversién.
3. Conocer las técnicas de decision.

SISTEMAS DE EVALUACION

SISTEMA PONDERACION MiNIMA PONDERACION MAXIMA
Evaluacién continua 50 50
Evaluacion final 50 50

ASIGNATURA 6: Organizacién y gestién interna- 6 ECTS

Contenidos: - Introduccion y bases conceptuales. - Enfoque contractual de las organizaciones. - Contextos de disefio organizativo.

Resultados de aprendizaje:

=

Explicar ladiferencia entre un problema de decision y un problema de organizacion.

Definir los elementos clave que |os agentes econdmicos consideran en sus procesos de toma de decisiones y de predecir |a eleccidn de diferentestipos de agente econdf
mico.

Definir el concepto de transaccion econémica e identificar los tipos de transaccion en funcién de su complejidad organizativa

Enumerar los mecanismos disponibles para regular |as transacciones.

Explicar eidentificar los problemas organizativos bésicos.

Proponer diferentes mecanismos para la resolucién de problemas organizativos.

N

o U~ w

SISTEMASDE EVALUACION

SISTEMA PONDERACION MiNIMA PONDERACION MAXIMA
Evaluacién continua 50 50
Evaluacion final 50 50

ACTIVIDADES FORMATIVAS POR ASIGNATURA

Clases expositivas 40 0
Clases précticas 20 0
Trabajo auténomo 88 0
Examen 2 100

METODOL OGIASDOCENTES POR ASIGNATURA

Clases expositivas: Actividades introductorias, Sesiones magistrales, Conferencias, etc.
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Clases précticas: Resolucion de gjercicios, Seminarios, Debates, Presentaci ones/exposiciones, etc.
Trabajo auténomo: - Individual: Lectura criticade labibliografia, estudio sistemético de los temas, reflexion sobre problemas planteados, resolucion de actividades propuestas,
blsqueda, andlisisy elaboraciéon de informacidn. - En grupo: Puestaen comin y discusion de lecturas y reflexiones en torno a material paralarealizacion de tareas.

Examen: Pruebas presenciales en las que se mide el nivel de conocimientos adquirido durante el desarrollo de la asignatura.
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5. PLANIFICACION DE LASENSENANZAS

5.1 DESCRIPCION DEL PLAN DE ESTUDIOS

Ver Apartado 5: Anexo 1.

52 ACTIVIDADES FORMATIVAS

Exposiciones del profesor en clases tedrico-expositivas

Resolucién de problemas y andlisis de casos

Tutoriasy seguimiento

Realizacion de trabajos grupales o individuales

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

Desarrollo del Trabajo Fin de Méster y redaccion del mismo

Defensa del Trabgjo Fin de Méster

5.3METODOL OGIAS DOCENTES

Clases tedricas impartidas sincronicamente como |ecciones magistrales o exposiciones, en las que ademés de presentar el contenido
de laasignatura, se explican los conceptos fundamentales y se desarrolla el contenido tedrico.

Clases précticas consistentes en actividades sincronas y asincronas a través de las cual es se pretende mostrar al alumnado como
debe actuar a partir de la aplicacién de los conocimientos adquiridos. Realizacion de diferentes pruebas parala verificacion dela
adquisicion tanto de conocimientos tedricos como practicos y la adquisicién de competencias.

Seminarios o talleres, consistente en una modalidad organizativa de |os procesos de ensefianzay aprendizaje donde tratar en
profundidad una tematica relacionada con la materia. Se puede trabgjar de forma sincronay asincrona.

Tutorias periddicas entre €l profesorado y el alumnado para la resolucion de dudas, orientacién, supervision, seguimiento del
trabajo, etc. Hay tutorias sincronasy asincronas.

Trabajo Auténomo tanto individual como grupal paralalecturacritica de labibliografia, estudio sistemético de los temas, reflexion
sobre problemas planteados, resolucion de actividades propuestas, blisqueda, andlisisy elaboracion de informacidn, investigacion e
indagacion, asi como trabajo colaborativo basado en principios constructivistas.

5.4 SISTEMAS DE EVALUACION

Evaluacion continua de laasignatura en el que se valorara el esfuerzo constante y la participacion activadel estudiante en las
diferentes actividades préacticas programadas y en la propia clase tedrica durante el curso através de: participacion activaen los
debates, la resolucién de casos, comentarios de lecturas u otros materiales, trabajos desarrollados en grupo o de formaindividual,
etc.

Evaluacion final: prueba de carécter global de la asignatura, que sea representativa del conjunto de competencias trabagjadas en la
misma. Puede tener carécter estandarizado, que incluya items de alternativas, de asociacién, multi-items, interpretativos, preguntas
de desarrollo breve o extenso, realizacion de supuestos précticos, deinformesy andlisis de casos, entre otros.

Evaluacion del Trabajo Fin de Master.

55SINNIVEL 1

NIVEL 2: Introduccién

5.5.1.1 Datos Basicos del Nivel 2

CARACTER Obligatoria

ECTSNIVEL 2 5

DESPLIEGUE TEMPORAL : Semestral

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3
5

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6
ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9
ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

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

NIVEL 3: Nuevo entorno competitivo

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria

5

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

5

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA

Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

55.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Resultados de Aprendizaje: Que a finalizar laasignatura el estudiante demuestre su capacidad para:

RA-1

RA-2

RA-3

RA-4

Identificar |os elementos clave que configuran el actua entorno competitivo en el mundo empresarial y los fac-
tores atener en cuenta paralas decisiones de marketing y ventas

Identificar los enfoques a tener en cuenta para transformar o desarrollar nuevos model os de negocio

Valorar los cambios tanto en el mercado como en los clientes y la competencia para adaptarse a este nuevo en-
torno

Describir |os diferentes model os de negocio basados en lainnovacion

55.1.3 CONTENIDOS

ASIGNATURA 1: Nuevo entorno competitivo

marketing.

Contenidos: 1. Nuevo entorno competitivo: andlisis de |os cambios tecnol égicos, socialesy econémicos. Oportunidadesy amenazas comerciales del nuevo entorno. 2. Nuevos model os de negocio: impacto en laempresade
los cambios analizados en el punto anterior y como la empresa debe adaptar su modelo de negocio para generar ventajas competitivas. 3. Direccion de Marketing en un entorno globalizado: nuevas estrategiasy herramientas de|

5.5.1.4 OBSERVACIONES

Modelo de evaluacion:

Asign. 1: Nuevo entorno competitivo

ta final.

Para esta asignatura se plantean dos bloques de evaluacion: la participacion obligatoria en dos debates evaluables que representan el 40% de la nota
final (20% para cada uno) y resolucién de un ejercicio practico sobre la implantacién de un modelo de marketing, que tendra un peso del 60% de la no-

55.1.5 COMPETENCIAS

5.5.1.5.1 BASICASY GENERALES
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CG1 - Adquirir conocimientos avanzados en direccion de marketing y gestion comercial que permitan demostrar, en un contexto
altamente especializado, una comprension detalladay fundamentada de |os aspectos tedricos y practicos y de lametodologia de
trabajo en el &mbito empresarial.

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

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

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

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

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

5.5.1.5.2 TRANSVERSALES

No existen datos

5.5.15.3 ESPECIFICAS

CEL1 - Ofrecer soluciones eficaces para el crecimiento de |os negocios teniendo en cuenta los factores que intervienen en el entorno
empresarial actual

55.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD
Exposiciones del profesor en clases 12 0
teorico-expositivas

Resolucién de problemasy andlisis de 10 0

casos

Tutoriasy seguimiento 12

Realizacion de trabajos grupales o 41

individuales

Estudio personal a partir de material 50 0

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

5.5.1.7 METODOL OGIAS DOCENTES

Clases tedricas impartidas sincrénicamente como lecciones magistrales o exposiciones, en las que ademas de presentar el contenido
delaasignatura, se explican los conceptos fundamentales y se desarrolla el contenido tedrico.

Clases précticas consistentes en actividades sincronas y asincronas a través de las cual es se pretende mostrar al alumnado como
debe actuar a partir de la aplicacién de los conocimientos adquiridos. Realizacion de diferentes pruebas parala verificacion dela
adquisicion tanto de conocimientos tedricos como practicosy la adquisicion de competencias.

Seminarios o talleres, consistente en una modalidad organizativa de |os procesos de ensefianzay aprendizaje donde tratar en
profundidad una temética relacionada con la materia. Se puede trabajar de forma sincronay asincrona.

Tutorias periddicas entre €l profesorado y el alumnado parala resolucion de dudas, orientacidn, supervision, seguimiento del
trabgjo, etc. Hay tutorias sincronasy asincronas.

Trabajo Auténomo tanto individual como grupal paralalecturacritica de labibliografia, estudio sistemético de los temas, reflexion
sobre problemas planteados, resolucion de actividades propuestas, blisqueda, andlisisy elaboracion de informacidn, investigacién e
indagacion, asi como trabajo colaborativo basado en principios constructivistas.

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACION

SISTEMA DE EVALUACION PONDERACION MINIMA PONDERACION MAXIMA

Evaluacion continua de la asignatura en 40.0 40.0
el que sevalorard el esfuerzo constante
y la participacion activadel estudiante
en las diferentes actividades précticas
programadas y en la propia clase tedrica
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activa en los debates, laresolucién de
casos, comentarios de lecturas u otros
materiales, trabajos desarrollados en grupo
o deformaindividual, etc.

Identificador : 4315777

Evauacion final: prueba de carécter global
de laasignatura, que sea representativa del
conjunto de competencias trabgjadas en la
misma. Puede tener carécter estandarizado,
gueincluya items de alternativas, de
asociacion, multi-items, interpretativos,
preguntas de desarrollo breve o extenso,
realizacién de supuestos practicos, de
informesy andlisis de casos, entre otros.

60.0

60.0

NIVEL 2: Direccién de Marketing

5.5.1.1 Datos Basicos del Nivel 2

CARACTER

Obligatoria

ECTSNIVEL 2

25

DESPLIEGUE TEMPORAL : Semestral

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

25

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Marketing Intelligence y consumidor 2.0

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

Obligatoria

5

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

5

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

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

No No

NIVEL 3: Marketing Estratégico: andlisisy formulacion

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

Obligatoria

5

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

5

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Marketing Operativo: mix y herramientas

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

Obligatoria

5

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

5

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No
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5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria

5

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

5

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA

Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Marketing Digital

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER ECTSASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL
Obligatoria 5 Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

5

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

55.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

RA-1

RA-2

RA-3

ASIGNATURA 2: Marketing I ntelligence y consumidor 2.0 Resultados de Aprendizaje: Que al finalizar laasignatura el estudiante demuestre su capacidad para:

Describir el sistema de marketing intelligence

Identificar |as etapas que se llevan a cabo en cualquier proceso de investigacion de mercadosy las diferentes
metodologias existentes

Identificar las caracteristicas del comprador que influyen en su toma de decisiones y comportamiento de compr
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RA-4 Entender los modelos y metodol ogias disponibles para el andlisis de laindustriay los competidores, como he-
rramientas de apoyo fundamentales para la toma de decisiones de la direccion de marketing, tanto a nivel téctic
como estratégico.

ASIGNATURA 3: Marketing estratégico: andlisisy formulacion Resultados de Aprendizaje: Que al finalizar laasignatura el estudiante demuestre su capacidad para:

RA-1 Valorar el marketing como herramienta estratégicay las claves de pensamiento y de acci6n del marketing
RA-2 Disefiar 1a estrategia de marketing de manera que esté alineada con la estrategia general de laempresa
RA-3 Identificar |as claves de diagnésticos estratégicos de problemas de marketing de la empresa: mercado, ventaja

competitiva, segmentacion, posicionamiento y consumidor

RA-4 Explicar las principales variables de un producto (razén de ser, necesidad, competitividad y marca) pararedes-
cubrirlo como herramienta de marketing de la empresa.

ASIGNATURA 4: Marketing Operativo: mix y herramientas Resultados de Aprendizaje: Queal finaizar laasignatura el estudiante demuestre su capacidad para:

RA-1 Disefiar un marketing mix adecuado para los objetivos y estrategias planeados a nivel corporativo o de unidad
de negocio

RA-2 Identificar el alcance de cada téctica operativa

RA-3 Modular dichas técticas operativas para maximizar los impactos positivos sobre el mercado

ASIGNATURA 5: Plan de Marketing y Accién Comer cia Resultados de Aprendizaje: Que al finalizar laasignatura el estudiante demuestre su capacidad para:

RA-1 Encajar lafuncion del marketing dentro de |os planos estratégicos y operativos de laempresa

RA-2 Identificar las principales herramientas de trabajo del marketing; elementos del mix, y la planificacion del mar-
keting

RA-3 Identificar las claves de diagnosticos estratégicos y operativos de problemas de marketing de la empresa, gracig

al conocimiento de los principales indicadores de lainvestigacion de marketing

RA-4 Integrar 1os elementos de direccion de marketing y ventas trabajados en el curso, para disefiar e implementar lag
politicas de marketing y ventas adecuadas que optimicen el resultado de la empresa.

ASIGNATURA 6: Marketing Digital Resultados de Aprendizaje: Que al finalizar laasignatura el estudiante demuestre su capacidad para:

RA-1 Identificar los recursos que deben considerarse en un plan de marketing y de comercializacion digital
RA-2 Conocer las herramientas que se manejan en el marketing online

RA-3 Identificar los principales indicadores de andlisis web y de negocio paramejorar latoma de decisiones.
RA-4 Disefiar un plan de marketing digital que optimice el resultado de la empresa.

B

5.5.1.3 CONTENIDOS

ASIGNATURA 2: Marketing I ntelligence y consumidor 2.0

Contenidos: 1. Marketing Intelligence: introduccion alainvestigacion de mercados 2. El proceso de investigacion de mercados: identificacion y desarrollo de |as distintas etapas 3. Andlisis del entorno de marketing 4. Andlisig
delaindustriay los competidores: presentacion de las distintas herramientas y modelos para el anélisis de los principales sectores y entornos competitivos 5. Conducta del consumidor: andlisis de los distintos perfiles de consu-|
midoresy de |os correspondientes procesos de decision de compra asociados. 6. Influencia del marketing intelligence en latoma de decisiones tacticas y estratégicas de marketing.

ASIGNATURA 3: Marketing estratégico: andlisisy formulacién

Contenidos: 1. Estrategiay Marketing: ventaja competitiva, orientacion a mercado y herramientas de marketing estratégico 2. Influencia de la estrategia en la segmentacion y seleccion de mercado objetivo 3. Estrategia de Po-
sicionamiento 4. Branding: estrategias y herramientas paralograr diferenciacion através delamarca5. Estrategias de crecimiento: base para creacion de valor 6. Identificacion y seleccion de mercados emergentes. 7. Planifica]
cion estratégica del marketing y su integracion y alineacion con la estrategia general de laempresa

ASIGNATURA 4: Marketing Operativo: mix y herramientas

Contenidos: 1. Disefio y elaboracion de un marketing mix alineado con la estrategia de la empresa. 2. Estrategia de producto y gestion del ciclo de vida del mismo. 3. Determinacion de la politica de precios y camparias de des]
cuentos 4. Gestion de |as herramientas de promocién y estrategia de comunicacion onliney offline 5. Disefio y gestion del canal de distribucion

ASIGNATURA 5: Plan de Marketing y Accion Comercia

Contenidos: 1. Creacion de Proyecto Fin de Méaster 2. Elaboracion de un plan de accién comercial y de marketing 3. Presentacion y defensadel plan de accion comercia y de marketing elaborado.

ASIGNATURA 6: Marketing Digital

Contenidos: 1. El entorno digital y su influencia en los cambios de hahitos de consumo del cliente. 2. Estrategia de marketing y transformacion digital de los negocios. 3. Herramientas del Marketing Digital 4. Plan de marke-
ting digital

5.5.1.4 OBSERVACIONES

Modelo de evaluacion:

Asign. 2. Marketing Intelligence y consumidor 2.0

Se evaluaran 4 debates (40%), una actividad de aplicaciéon de conceptos (30%) y la resolucién de un caso final (30%).

Asign. 5. Plan de marketing y accién comercial
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Los alumnos durante el desarrollo de la asignatura deberan realizar tres entregas (elaboracién de dos DAFOS y de un Brand review sobre la base del
DAFO) cuyo peso en la nota final es del 70%. También se realizara una prueba final (30%).

Resto de asignaturas

El peso de las distintas actividades dentro de la nota final se detalla a continuacién: participacion en los foros de debate, preguntas y ejercicios (60%) y
prueba final (40%).

55.1.5 COMPETENCIAS

5.5.1.5.1 BASICASY GENERALES

CG2 - Aplicar los conocimientos adquiridos y sus capacidades de resolucion de problemas en el &rea de la direccion y gestion de
marketing y comercial, en entornos huevos o poco conocidos relacionados con distintas organizaciones y sectores empresariales.

CG3 - Diagnosticar problemas real es potencial mente compljos integrando conocimientos de distintas materias e integrar, cuando
sea pertinente, la responsabilidad social corporativay la ética en sus planteamientos.

CG4 - Dominar las técnicas suficientes que le permitan obtener y analizar informacion relacionada con las areas de marketing y
comercial, evaluar su relevanciay validez, sintetizarlay adaptarla a contexto, aplicandola a situaciones complegjas y teniendo en
cuenta como afecta a otras areas de |la organizacion.

CG7 - Ser capaces de asumir laresponsabilidad de su propio desarrollo profesional y de su especializacidn en las areas de
marketing y comercial.

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

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

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

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

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

55.1.52 TRANSVERSALES

No existen datos

5.5.1.5.3 ESPECIFICAS

CE2 - Comprender la conducta del consumidor de laeradigital apartir de los sistemas de marketing intelligence y del andlisisde
entorno

CE3 - Utilizar las estrategias del marketing estratégico para anticiparse al consumidor y encontrar el mejor camino parallegar hasta
él.

CE4 - |dentificar y desarrollar cada elemento del marketing mix dentro de una estrategia de marketing séliday determinar las
diferentes formas en las que cada elemento se interrelaciona con € resto.

CE5 - Adoptar unavision critica, innovadoray creativa sobre la amplia variedad de aplicaciones de un marketing mix en diferentes
industrias y naturaliza de productos

CE6 - Integrar |os conceptos, metodologias y herramientas de marketing en un plan de marketing adecuado a los nuevos entornos
de negocio y de comercializacion.

55.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD
Exposiciones del profesor en clases 60 0
teorico-expositivas

Resolucién de problemasy andlisis de 50 0

casos

Tutoriasy seguimiento 60

Realizacion de trabajos grupales o 205

individuales
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Estudio personal a partir de material 250 0
recopilado y de las actividades realizadas
dentro del aula, para conseguir un
aprendizaje auténomo y significativo

55.1.7 METODOL OGIAS DOCENTES

Clases tedricas impartidas sincrénicamente como |ecciones magistrales o exposiciones, en las que ademas de presentar el contenido
delaasignatura, se explican los conceptos fundamentalesy se desarrolla el contenido tedrico.

Clases précticas consistentes en actividades sincronas y asincronas através de las cuales se pretende mostrar a alumnado cémo
debe actuar a partir de la aplicacidn de los conocimientos adquiridos. Realizacion de diferentes pruebas parala verificacion de la
adquisicion tanto de conoci mientos tedricos como practicos y la adquisicion de competencias.

Seminarios o talleres, consistente en una modalidad organizativa de |0s procesos de ensefianzay aprendizaje donde tratar en
profundidad una tematica relacionada con la materia. Se puede trabajar de forma sincronay asincrona.

Tutorias periddicas entre el profesorado y el alumnado parala resolucion de dudas, orientacion, supervision, seguimiento del
trabajo, etc. Hay tutorias sincronasy asincronas.

Trabajo Auténomo tanto individual como grupal paralalecturacriticade labibliografia, estudio sistemético de los temas, reflexion
sobre problemas planteados, resolucion de actividades propuestas, busqueda, andlisis y elaboracion de informacidn, investigacion e
indagacion, asi como trabajo colaborativo basado en principios constructivistas.

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACION

SISTEMA DE EVALUACION PONDERACION MiNIMA PONDERACION MAXIMA

Evauacion continuade la asignatura en 60.0 70.0
e que sevaorarael esfuerzo constante

y la participacion activadel estudiante

en las diferentes actividades précticas
programadasy en la propia clase tedrica
durante el curso através de: participacion
activaen los debates, laresolucion de
casos, comentarios de lecturas u otros
materiales, trabajos desarrollados en grupo
o deformaindividual, etc.

Evauacion final: prueba de carécter global [ 30.0 40.0
de laasignatura, que sea representativa del
conjunto de competencias trabgjadas en la
misma. Puede tener carécter estandarizado,
gueincluya items de alternativas, de
asociacion, multi-items, interpretativos,
preguntas de desarrollo breve o extenso,
realizacién de supuestos practicos, de
informesy andlisis de casos, entre otros.

NIVEL 2: Direccién Comercial

5.5.1.1 Datos Basicos del Nivel 2

CARACTER Obligatoria

ECTSNIVEL 2 15

DESPLIEGUE TEMPORAL: Semestral

ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3
15

ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA

Si No No

23/43



j
ol L
ST DE ESPANA
AW s

GOBIERMO MIMISTERID:
DE EDUCACION, CULTURA,
¥ DEPORTE

Identificador : 4315777

GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Habilidades directivas para la gestion comercial

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria

5

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

5

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA

Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Gestion de los canales de venta y Key Account Management

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria

5

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

5

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS
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NIVEL 3: Direccién y gestion delared de ventas
5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER ECTSASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL
Obligatoria 5 Semestral
DESPLIEGUE TEMPORAL
ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3
5
ECTS Semestral 4 ECTS Semestral 5 ECTS Semestral 6
ECTS Semestral 7 ECTS Semestral 8 ECTS Semestral 9
ECTS Semestral 10 ECTS Semestral 11 ECTS Semestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA

Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

ASIGNATURA 7: Habilidades directivas para la gestion comercial Resultados de Aprendizaje: Que al finalizar la asignatura el estudiante demuestre su capacidad para:

RA-1 Liderar eficazmente equipos comerciales haciala consecucion de objetivos.

RA-2 Conducir negociaciones comerciales de alto nivel de manera exitosa.

RA-3 Saber gestionar equipos minimizando e conflicto.

RA-4 Realizar presentaciones corporativas o de producto/servicio de forma eficaz.

RA-5 Gestionar |os procesos de cambio organizativo de formafluiday minimizando el eventual impacto negativo.

ASIGNATURA 8: Gestion delos canales de ventay Key Account Management Resultados de Aprendizaje: Que a finalizar laasignatura el estudiante demuestre su capacidad para:
RA-1 Conocer y saber utilizar |as principales herramientas de gestion de cuentas clave (Key accounts)

RA-2 Planificar adecuadamente |os canales de ventay distribucion en funcion de las necesidades del cliente'y la estrg
tegiade laempresa.

RA-3 Gestionar adecuadamente |os canales de venta a consumidor final y larelacién con grandes distribuidores.

RA-4 Disefiar y aplicar los sistemas de implementacién, monitorizacion de resultados y su puesta en préctica con el
fin de corregir posibles desviaciones

ASIGNATURA 9: Direccién y gestion delared de ventas Resultados de Aprendizaje: Que al finalizar la asignatura el estudiante demuestre su capacidad para:
RA-1 Disefiar estructuras organizativas de ventas eficientes

RA-2 Determinar el nimero de vendedores necesarios y €l nivel de organizacion necesario para aportar valor afiadido)
al clientey permitir el logro de los resultados

RA-3 Valorar laimportancia de gestionar adecuadamente lainformacion y |os elementos de apoyo alared de ventas.
Conocer los aspectos clave en laimplementacion de CRMs.

RA-4 Dominar lametodologia para la definicién de objetivos y disefio de politicas de incentivos de paralared de ver
tas.

55.1.3 CONTENIDOS

ASIGNATURA 7: Habilidades directivas para la gestion comer cial

Contenidos: 1. Liderazgo y gestion de equipos multiculturales. 2. Técnicas de negociacion comercial en mercados globalizados. 2. Herramientas de comunicacion y presentaciones. 3. Técnicas de resolucion de conflictos. 4.
Direccion y gestion del cambio.

ASIGNATURA 8: Gestion de los canales de ventay Key Account Management

Contenidos: 1. Planificacion estratégica de de los canales de venta seguin las tendencias y necesidades del mercado. 2. Negociacion y soporte de Trade Marketing para la optimizacion de los canales de venta. 3. Gestion de Key|
Accounts: identificacion, seguimiento y fidelizacion. 4. Gestion de los canales de consumidor final: Retailing y Category management
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ASIGNATURA 9: Direccién y gestion delared de ventas

Contenidos: 1. Organizacién de lared de ventas 2. Definicién y gestion de objetivos de ventas 3. Direccion de equipos comerciales. Reclutamiento, formacién, incentivos. 4. La gestion de lainformacion comercial. Customer
Relationship Management (CRM)

55.1.4 OBSERVACIONES

Modelo de evaluacion:

Asign. 7. Habilidades directivas para la gestién comercial

La assignatura se evaluara a partir de la resolucién de un caso practico final (60%) y la participacién en los debates y en los ejercicios planteados
(40%).

Asign. 8. Gestion de los canales de venta y Key Account Management
La ponderacion de las actividades sera la siguiente: ejercicio final (30%), casos practicos (50%) y debates (20%).

Asign. 9. Direccion y gestion de la red de ventas

El peso de las distintas actividades dentro de la nota final se detalla a continuacién: participacién en los foros de debate, preguntas y ejercicios (60%) y
prueba final (40%).

55.1.5 COMPETENCIAS

5.5.15.1BASICASY GENERALES

CG6 - Desarrollar la creatividad, |a capacidad de iniciativa, la autonomia personal y profesiona y la cultura emprendedora en
proyectosy colaboraciones en los &mbitos del marketing y comercial.

CGS8 - Desarrollar habilidades interpersonales que le permitan interactuar y encontrar la complementariedad con grupos e
individuos con experiencias culturales y disciplinares diversas, especialmente en un entorno comercial.

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

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

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

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

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

55.1.5.2 TRANSVERSALES

No existen datos

5.5.1.5.3 ESPECIFICAS

CE7 - Aplicar las técnicas de negociacién en general y la comercial en particular de manera que permitan conseguir |os objetivos
planteados d inicio de lamisma.

CES8 - Optimizar la gestion de cuentas claves de la empresa a partir de |as necesidades de |os clientes.

CE9 - Organizar la estructura comercial de manera adecuada para la consecucion de los objetivos de la empresa.

55.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD
Exposiciones del profesor en clases 36 0
tedrico-expositivas

Resolucién de problemasy andlisis de 30 0

casos

Tutoriasy seguimiento 36

Realizacion de trabagjos grupales o 123

individuales

Estudio personal a partir de material 150 0

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

5.5.1.7 METODOL OGIAS DOCENTES

Clases tedricas impartidas sincrénicamente como |ecciones magistrales o exposiciones, en las que ademas de presentar el contenido
de laasignatura, se explican los conceptos fundamentalesy se desarrolla el contenido tedrico.

Clases précticas consistentes en actividades sincronas y asincronas a través de las cual es se pretende mostrar al alumnado como
debe actuar a partir de la aplicacién de los conocimientos adquiridos. Realizacion de diferentes pruebas parala verificacion dela
adquisicion tanto de conocimientos tedricos como practicos y la adquisicion de competencias.

Seminarios o talleres, consistente en una modalidad organizativa de |os procesos de ensefianzay aprendizaje donde tratar en
profundidad una temética relacionada con la materia. Se puede trabajar de forma sincronay asincrona.

Tutorias periodicas entre el profesorado y e alumnado para la resolucion de dudas, orientacion, supervision, seguimiento del
trabajo, etc. Hay tutorias sincronasy asincronas.

Trabajo Auténomo tanto individual como grupal paralalecturacritica delabibliografia, estudio sistemético de los temas, reflexion
sobre problemas planteados, resolucion de actividades propuestas, blsqueda, andlisisy elaboracion de informacidn, investigacion e
indagacién, asi como trabajo colaborativo basado en principios constructivistas.

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACION

SISTEMA DE EVALUACION PONDERACION MiNIMA PONDERACION MAXIMA

Evaluacion continua de la asignatura en

el que sevalorard el esfuerzo constante

y la participacion activadel estudiante

en las diferentes actividades précticas
programadas y en la propia clase tedrica
durante el curso através de: participacion
activa en los debates, la resolucion de
casos, comentarios de |ecturas u otros
materiales, trabajos desarrollados en grupo
o deformaindividual, etc.

40.0

70.0

Evaluacion final: prueba de carécter global
de laasignatura, que sea representativa del
conjunto de competencias trabgjadas en la
misma. Puede tener carécter estandarizado,
gueincluya items de alternativas, de
asociacion, multi-items, interpretativos,
preguntas de desarrollo breve o extenso,
realizacion de supuestos précticos, de
informesy andlisis de casos, entre otros.

30.0

60.0

NIVEL 2: Gestion Financieray Presupuestaria

5.5.1.1 Datos Basicos del Nivel 2

CARACTER

Obligatoria

ECTSNIVEL 2

5

DESPLIEGUE TEMPORAL : Semestral

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

5

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

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

No No

NIVEL 3: Gestion financieray presupuestaria. Marketing y ventas

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria

5

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

5

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

ASIGNATURA 10: Gestion financieray presupuestaria. Marketing y ventas Resultados de Aprendizaje: Que al finalizar laasignatura el estudiante demuestre su capacidad para:

RA-1 Identificar los conceptos importantes de las finanzas para la direccién de marketing y comercial
RA-2 Saber interpretar los estados financieros bésicos: Balance y cuenta de resultados

RA-3 Interpretar |a situacion patrimonial y econémica de unaempresa

RA-4 Elaborar adecuadamente presupuestos de marketing y ventas

5.5.1.3 CONTENIDOS

ASIGNATURA 10: Gestion financieray presupuestaria. Marketing y ventas

Contenidos: 1. El balance 2. La solidez patrimonial 3. La solvenciadel cliente 4. La cuenta de resultados 5. Principios financieros 6. Rendimiento del activo y del capital 7. La planificacion estratégica 8. El presupuesto anual g
El control de gestién 10. Sistemas de control 11. Estructura del sistema de control 12. La elaboracion del presupuesto 13. El andlisis de desviaciones 14. El cuadro de mando integral

5.5.1.4 OBSERVACIONES

Modelo de evaluacion: Asign. 10. Gestion financieray presupuestaria. Marketing y venta La evaluacion de la asignatura se realizara mediante la resol ucion de 4 casos précticos que tendran un vaor del 60%, y un caso practic
final con un peso del 40% de lanotafinal.

55.1.5 COMPETENCIAS
55.1.5.1 BASICASY GENERALES

CG9 - Demostrar capacidad para la organizacion, planificacion y gestion de los recursosy e trabajo en equipo.

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

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

CB8 - Que los estudiantes sean capaces de integrar conocimientos y enfrentarse ala complejidad de formular juicios a partir de
unainformacién que, siendo incompleta o limitada, incluya reflexiones sobre las responsabilidades sociales y éticas vinculadas ala
aplicacion de sus conocimientos y juicios
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CB9 - Que los estudiantes sepan comunicar sus conclusionesy los conocimientos y razones Ultimas que las sustentan a pablicos
especiaizados y no especializados de un modo claro y sin ambigtiedades

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

55.1.52 TRANSVERSALES

No existen datos

5.5.1.5.3 ESPECIFICAS

CE10 - Valorar € impacto econdmico de | as decisiones estratégicas de marketing y direccién comercial en el balancey en lacuenta
de resultados de la empresa.

55.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD
Exposiciones del profesor en clases 12 0
tedrico-expositivas

Resolucién de problemasy andlisisde 10 0

casos

Tutoriasy seguimiento 12

Realizacion de trabajos grupales o 41

individuales

Estudio personal a partir de material 50 0

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

55.1.7 METODOL OGIAS DOCENTES

Clases tedricas impartidas sincrénicamente como |ecciones magistrales o exposiciones, en las que ademas de presentar el contenido
delaasignatura, se explican los conceptos fundamentalesy se desarrolla el contenido tedrico.

Clases précticas consistentes en actividades sincronas y asincronas através de las cuales se pretende mostrar a alumnado cémo
debe actuar a partir de la aplicacidn de los conocimientos adquiridos. Realizacion de diferentes pruebas parala verificacion de la
adquisicion tanto de conoci mientos tedricos como practicos y la adquisicion de competencias.

Seminarios o talleres, consistente en una modalidad organizativa de |0s procesos de ensefianzay aprendizaje donde tratar en
profundidad una tematica relacionada con la materia. Se puede trabajar de forma sincronay asincrona.

Tutorias periddicas entre el profesorado y el alumnado para la resolucion de dudas, orientacion, supervision, seguimiento del
trabajo, etc. Hay tutorias sincronasy asincronas.

Trabajo Auténomo tanto individual como grupal paralalecturacriticade labibliografia, estudio sistemético de los temas, reflexion
sobre problemas planteados, resolucion de actividades propuestas, busqueda, andlisis y elaboracion de informacidn, investigacion e
indagacion, asi como trabajo colaborativo basado en principios constructivistas.

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACION

SISTEMA DE EVALUACION PONDERACION MiNIMA PONDERACION MAXIMA

Evauacion continuade la asignaturaen 60.0 60.0
e que sevaorarael esfuerzo constante

y la participacion activadel estudiante

en las diferentes actividades précticas
programadasy en la propia clase tedrica
durante el curso através de: participacion
activaen los debates, laresolucion de
casos, comentarios de lecturas u otros
materiales, trabajos desarrollados en grupo
o deformaindividual, etc.

Evauacion final: prueba de carécter global [40.0 40.0
de laasignatura, que sea representativa del
conjunto de competencias trabgjadas en la
misma. Puede tener carécter estandarizado,
que incluya items de aternativas, de
asociacion, multi-items, interpretativos,
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preguntas de desarrollo breve o extenso,
realizacién de supuestos practicos, de
informesy andlisis de casos, entre otros.

Identificador : 4315777

NIVEL 2: Trabajo Final de M &ster

5.5.1.1 Datos Basicos del Nivel 2

CARACTER

Trabajo Fin de Grado / Méster

ECTSNIVEL 2

10

DESPLIEGUE TEMPORAL : Semestral

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

10

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

No existen datos

NIVEL 3: Trabajo Fin de Méster

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Trabajo Fin de Grado / Master

10

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

10

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
Si No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No No
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE
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Resultados de Aprendizaje: Que a finalizar laasignatura el estudiante demuestre su capacidad para:

RA-1 Elaborar y defender un plan de marketing o accion comercia, y cuyo nivel de calidad sea elevado.

RA-2 Analizar |as situaciones planteadas en |as actividades diversas de |as empresas estudiadas

RA-3 Participar en cualquier trabajo de investigacion que esté relacionado con su drea de conocimiento

RA-4 Aplicar los conocimientos adquiridos en el programa para la confeccion de un plan de mejoraen el &rea de mar

keting y comercial

5.5.1.3 CONTENIDOS

ASIGNATURA 11: Trabgjo Fin de Master

Naturaleza del Trabajo Fin de Master El programa confluye en larealizacion de un proyecto final o plan de marketing o de accion comercia. El Trabajo Fin de Méster consiste en larealizacion de un proyecto, memoriao
estudio, en el que se apliquen y desarrollen los conocimientos adquiridos alo largo del programa. Este trabajo deberd permitir evaluar los conocimientosy capacidades adquiridos por el alumno, teniendo en cuenta el dreaem-
presaria en el cual seinserta. Partiendo de larealidad actual dela empresa se elaboran los andlisis oportunos y definen las estrategias més adecuadas para alcanzar |os objetivos de la empresa.

5.5.1.4 OBSERVACIONES

La defensa del TFM sera publica y se hara ante un tribunal. La defensa constara de dos partes:
1. La exposicion por parte del estudiante, que durard un maximo de 30 minutos.

2. El debate entre el estudiante y el tribunal evaluador, que tendr& una duracién maxima de 30 minutos.

Criterios de evaluacion:

El trabajo elaborado puntuaré un 70%
Su exposivion ante el tribunal puntuard un 30%

55.1.5 COMPETENCIAS
5.5.1.5.1 BASICASY GENERALES

CG1 - Adquirir conocimientos avanzados en direccion de marketing y gestion comercial que permitan demostrar, en un contexto
altamente especializado, una comprension detalladay fundamentada de |os aspectos tedricos y practicos y de lametodologia de
trabajo en el ambito empresarial.

CG2 - Aplicar los conocimientos adquiridos y sus capacidades de resolucion de problemas en el &rea de la direccion y gestion de
marketing y comercial, en entornos nuevos o poco conocidos relacionados con distintas organizaciones y sectores empresariales.

CG3 - Diagnosticar problemas real es potencial mente compl gjos integrando conocimientos de distintas materias e integrar, cuando
sea pertinente, laresponsabilidad social corporativay la ética en sus planteamientos.

CG4 - Dominar las técnicas suficientes que le permitan obtener y analizar informacion relacionada con las areas de marketing y
comercial, evaluar su relevanciay validez, sintetizarlay adaptarla a contexto, aplicandola a situaciones complegjas y teniendo en
cuenta como afecta a otras areas de |a organizacion.

CGS5 - Transmitir informacion, ideas y soluciones tanto a un publico especializado en temas de marketing y ventas como aun
publico no especiaizado.

CG6 - Desarrollar la creatividad, la capacidad de iniciativa, la autonomia personal y profesional y la cultura emprendedora en
proyectos y colaboraciones en los &mbitos del marketing y comercial.

CG7 - Ser capaces de asumir |a responsabilidad de su propio desarrollo profesional y de su especializacion en las dreas de
marketing y comercial.

CGS8 - Desarrollar habilidades interpersonales que le permitan interactuar y encontrar la complementariedad con grupos e
individuos con experiencias culturales y disciplinares diversas, especialmente en un entorno comercial.

CG9 - Demostrar capacidad parala organizacion, planificacion y gestion de los recursos'y el trabajo en equipo.

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

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

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

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

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

No existen datos

5.5.15.3 ESPECIFICAS

CEL1 - Ofrecer soluciones eficaces para el crecimiento de |os negocios teniendo en cuenta los factores que intervienen en el entorno
empresarial actual

CE2 - Comprender la conducta del consumidor de laeradigital apartir de los sistemas de marketing intelligence y del andisisde
entorno

CES3 - Utilizar las estrategias del marketing estratégico para anticiparse a consumidor y encontrar el mejor camino parallegar hasta
él.

CE4 - Identificar y desarrollar cada elemento del marketing mix dentro de una estrategia de marketing soliday determinar las
diferentes formas en las que cada elemento se interrelaciona con € resto.

CES5 - Adoptar unavision critica, innovadoray creativa sobre la amplia variedad de aplicaciones de un marketing mix en diferentes
industrias y naturaliza de productos

CE6 - Integrar los conceptos, metodologias y herramientas de marketing en un plan de marketing adecuado a los nuevos entornos
de negocio y de comercializacion.

CE7 - Aplicar las técnicas de negociacién en general y la comercial en particular de manera que permitan conseguir 10s objetivos
planteados al inicio de lamisma.

CES8 - Optimizar la gestion de cuentas claves de la empresa a partir de |as necesidades de |os clientes.

CE9 - Organizar la estructura comercial de manera adecuada para la consecucién de |os objetivos de la empresa.

CE10 - Valorar el impacto econdmico de |as decisiones estratégicas de marketing y direccion comercia en el balancey en la cuenta
de resultados de la empresa.

CE11 - Capacidad para disefiar un plan de marketing o de accién comercial aineado con la estrategia global de la empresa

55.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD
Tutoriasy seguimiento 30 0

Desarrollo del Trabajo Fin de Master y 219 0

redaccion del mismo

Defensadel Trabajo Fin de Méster 1 100

5.5.1.7 METODOL OGIAS DOCENTES

Tutorias periddicas entre €l profesorado y el alumnado para la resolucion de dudas, orientacidn, supervision, seguimiento del
trabajo, etc. Hay tutorias sincronasy asincronas.

Trabajo Auténomo tanto individual como grupal paralalecturacritica de labibliografia, estudio sistemético de los temas, reflexion
sobre problemas planteados, resolucion de actividades propuestas, blisqueda, andlisisy elaboracion de informacidn, investigacion e
indagacién, asi como trabajo colaborativo basado en principios constructivistas.

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACION

SISTEMA DE EVALUACION

PONDERACION MiNIMA

PONDERACION MAXIMA

Evaluacion del Trabajo Fin de Master.

100.0

100.0
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6. PERSONAL ACADEMICO

6.1 PROFESORADO Y OTROS RECURSOSHUMANOS

Universidad Categoria Total % Doctores % Horas %
Universitat Internacional Vaenciana Profesor 69 70 40
Asociado
(incluye profesor
asociado de C.C.:
de Salud)
Universitat Internacional Vaenciana Ayudante Doctor |8 100 25
Universitat Internacional Vaenciana Ayudante 23 0 35

PERSONAL ACADEMICO

Ver Apartado 6: Anexo 1.

6.2 OTROS RECURSOS HUMANOS

Ver Apartado 6: Anexo 2.

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

8. RESULTADOS PREVISTOS

8.1 ESTIMACION DE VALORES CUANTITATIVOS

TASA DE GRADUACION % TASA DE ABANDONO % TASA DE EFICIENCIA %
85 5 90
CODIGO TASA VALOR %

No existen datos

Justificacion de | os Indicadores Propuestos:

Ver Apartado 8: Anexo 1.

8.2 PROCEDIMIENTO GENERAL PARA VALORAR EL PROCESO Y LOSRESULTADOS

8.2 Progreso y resultados del aprendizaje de los estudiantes

Uno de las lineas en las que trabaja la VIU actualmente es la de poder analizar de forma minuciosa sus procesos de trabajo interno y sus resultados.
Con este fin la universidad ha establecido un procedimiento que tiene como objetivo interaccionar con las diferentes instancias de la Universidad que
realizan o utilizan la evaluacién de estudiantes, con el fin de analizar y ajustar los procedimientos de evaluacion, asi como evaluar los resultados de las
diferentes titulaciones.

A continuacién procedemos a indicar el procedimiento especifico utilizado para valorar el progreso y los resultados de aprendizaje de los estudiantes
en las diferentes asignaturas del titulo.

. Interaccién en las videoconferencias, actividades guiadas, foros, etc. Lametodologia propiade laVIU permitira que el profesorado de cada asignatura pueda
comprobar, alo largo de laasignatura, si el proceso de ensefianza-aprendizaje es efectivo. En caso de que detecte deficiencias, se comunicardn en la Comision
Académicade Titulo para su estudio y revision parala mejora.

. Tutoriasindividualesy colectivas. A través de las tutorias que se llevan a cabo por parte de la Coordinacion del titulo, asi como por el propio equipo docente de
cada asignatura, el docente recabara informacion sobre las sugerencias, opinion del equipo docente, contenidos, actividades, etc. Ademés estas sesiones son esen-
ciales en lametodol ogia de ensefianza virtual dado que en €llas |os estudiantes pueden plantear dudas, relacionadas con €l temario o con su futuro profesional,
que serén resueltas por el equipo docente del mismo.

. Autoinforme de asignatura. Al finalizar la asignatura, €l tutor de la misma elabora un autoinforme de la asignatura en el que queda reflejado, seguin su opinion, el
grado de consecucion de competencias y resultados de aprendizaje por parte de |os estudiantes. Este informe sera tratado en la Comisién Académica de titulo pa-
ra comprobar si el proceso es correcto o susceptible de mejora. Asimismo, también se tendran en cuenta los informes elaborados por los tutores, externo e interno
de précticas, y el Trabajo Fin de Méster.

9. SISTEMA DE GARANTIA DE CALIDAD

ENLACE http://www.viu.es/downl oad/of erta-docente/Si stema%20de%620Garanti a%20de
%20Calidad.pdf

10. CALENDARIO DE IMPLANTACION

10.1 CRONOGRAMA DE IMPLANTACION

CURSO DE INICIO 2016

Ver Apartado 10: Anexo 1.

10.2 PROCEDIMIENTO DE ADAPTACION
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No procede.

10.3 ENSENANZAS QUE SE EXTINGUEN

cODIGO

ESTUDIO - CENTRO

11. PERSONASASOCIADASA LA SOLICITUD

11.1 RESPONSABLE DEL TiTULO

NIF NOMBRE PRIMER APELLIDO SEGUNDO APELLIDO
25402473P JOSE MANUEL GUAITA MARTINEZ
DOMICILIO CODIGO POSTAL PROVINCIA MUNICIPIO

C/ Gorgos, 5-7 46021 Valencia Vaencia

EMAIL MOVIL FAX CARGO

estudi os@campusviu.es 961924965 961924951 Coordinacion

11.2 REPRESENTANTE LEGAL

NIF NOMBRE PRIMER APELLIDO SEGUNDO APELLIDO
22545644D JAVIER VICIANO PASTOR
DOMICILIO CODIGO POSTAL PROVINCIA MUNICIPIO

C/ Gorgos, 5-7 46021 Valencia Valencia

EMAIL MOVIL FAX CARGO

estudi os@campusviu.es 607485708 961924951 Rector

11.3SOLICITANTE

El responsable del titulo no es € solicitante

NIF NOMBRE PRIMER APELLIDO SEGUNDO APELLIDO
40979945V MARCOS CORTES VEGA

DOMICILIO CODIGO POSTAL PROVINCIA MUNICIPIO

C/ Gorgos, 5-7 46021 Valencia Valencia

EMAIL MOVIL FAX CARGO

estudi os@campusviu.es 961924965 961924951 Secretario General
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FECHA: 08/02/2016
EXPEDIENTE N2: 8787/2015

ID TITULO: 4315777

Denominacién del Titulo Master Universitario en Direccion de

Marketing y Gestion Comercial por la

Universitat Internacional Valenciana
Universidad solicitante Universitat Internacional Valenciana
Universidad/es participante/s Universitat Internacional Valenciana
Centro/s ¢ Universitat Internacional Valenciana
Rama de Conocimiento Ciencias Sociales y Juridicas
ASPECTOS A SUBSANAR

CRITERIO 3. COMPETENCIAS

En su actual redaccidn, la competencia CE09 es un objetivo y el uso del verbo “determinar” en
la competencia CE10 la hace inadquirible e inevaluable. Se deben subsanar estos aspectos.

Se ha modificado la redaccidn de las competencias CE09 y CE10 para atender los comentarios
de la comisiéon evaluadora.

CRITERIO 5. PLANIFICACION DE LAS ENSENANZAS

La Universidad en su respuesta de alegaciones a la motivacion realizada sobre el caracter de
los contenidos de las materias amplia estos contenidos, pero tras esta ampliacion de
contenidos, la mayoria de las asignaturas siguen sin presentar el caracter avanzado preceptivo
de un master, pudiendo encontrarse dichos contenidos en los grados en marketing.

Se echan en falta contenidos de cardcter avanzado relacionados con la gestién comercial
(canales de venta, habilidades directivas en relacién con las ventas, etc).

Siguiendo la recomendaciéon de la comision evaluadora, se han revisado los contenidos y
resultados de aprendizaje de la mayoria de las asignaturas y se han detallado los contenidos de
caracter avanzado relacionados con la gestion comercial (Médulo 3).

Las modificaciones realizadas consisten fundamentalmente en reforzar el enfoque directivo
del master, dado que se trata de un curso master dirigido a alumnos con experiencia
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profesional en el drea de marketing y/o comercial, con responsabilidades directivas en el area
0 que aspiran a ellas. En este sentido, se ha reforzado la orientacidn estratégica de las
asignaturas y el enfoque a la toma de decisiones.

Adicionalmente, también se han ampliado y reforzado los contenidos relacionados con el
desarrollo directico y las habilidades directivas enfocadas a la gestion comercial (asignatura 7).

Por ultimo, destacar que este enfoque directivo ya se habia tenido en cuenta en la propia
estructura del curso, ya que, el médulo 2 (25 ECTS) esta dedicado a la Direccion de Marketing
(asignaturas 2, 3,4, 5y 6) y el mddulo 3 (15 ECTS) esta dedicado a la Direccion Comercial.

Ademas, el médulo 4 (Gestidn financiera y presupuestaria) también esta totalmente enfocado
como una herramienta de soporte a la gestidn y direccién del area de marketing y comercial.

CRITERIO 6. PERSONAL ACADEMICO

La Universidad en su respuesta de alegaciones a la motivacion realizada sobre el perfil docente
e investigador del profesorado, aporta una tabla nueva con el porcentaje de horas que
impartira cada categoria, pero siguen sin explicitar con claridad el perfil docente, profesional e
investigador del profesorado, sobre todo relacionado con la tematica del master; lo hacen de
una forma muy genérica en lo que se refiere a la experiencia docente y profesional, y no hay
informacién sobre lineas y trabajos de investigacion. Se debe subsanar este aspecto.

Atendiendo a los comentarios de la comision evaluadora, se ha modificado el cuadro 6.1.10
(Perfil del nucleo basico del equipo docente). De esta forma, se ha afiadido una columna
denominada “Adecuacién a los dmbitos de conocimiento vinculados al curso” en la que se
hace referencia a las asignaturas del master en las que estd previsto que cada perfil ejerza la
docencia.

Ademds, en la columna “Experiencia en docencia, investigacion o ambito profesional” se ha
concretado mas el perfil docente, profesional e investigador de cada docente.
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APARTADO 2. JUSTIFICACION

2.1 INTERES Y PERTINENCIA ACADEMICA, CIENTIFICA Y/O PROFESIONAL DEL TiTULO

En la actualidad, el entorno de negocios esta cambiando a gran velocidad. El impacto de los
avances tecnoldgicos, la globalizacion de los mercados, el cambio en el balance de poder en
favor de los consumidores, el entorno competitivo y la cada vez menor lealtad a las marcas,
entre otras tendencias, estan modificando las estrategias de marketing y la forma en que se
distribuyen y comercializan productos y servicios. Los consumidores son cada vez mas
exigentes y disponen de mas informacién, por lo que tienen muy claro lo que quieren y donde
obtenerlo. El exceso de oferta y la dificultad para diferenciarse dibujan un panorama muy
competitivo y acrecientan la necesidad de centrarse en el cliente.

En este entorno, las organizaciones necesitan profesionales del marketing y del area comercial
capaces de liderar con éxito la correcta combinacién de tres elementos: una sdélida formacién y
conocimientos de marketing y comercial, habilidades necesarias para saber dar respuesta al
entorno y al mercado actual, y capacidad para conectar con los clientes y estructurar una red
de ventas eficaz.

El Master en Direccién de Marketing y Gestion Comercial que propone la Universitat
Internacional Valenciana tiene como objetivo desarrollar los conocimientos técnicos y
estratégicos, y las habilidades personales para formar directivos innovadores, con una amplia
vision de la empresa y capaces de afrontar los retos que plantean las direcciones de Marketing
y Comercial actuales.

INTERES ACADEMICO

El programa de master en Direccién de Marketing y Gestién Comercial se adecua al Espacio
Europeo de Educacion Superior, y a las normas legales establecidas para el disefio y la
ordenacion de los estudios universitarios de posgrado.

La Universitat Internacional Valenciana se plantea con esta propuesta dar continuidad
formativa a los estudios de grado en Administracién y Direccién de Empresas (ADE), en
Economia, y a la doble licenciatura en ADE y Derecho con el fin de ofrecer a sus alumnos una
especializaciéon en el area de marketing, disciplina que en los diferentes grados se trabaja de
forma introductoria —aunque el grado de ADE incorpora cierta optatividad.

La VIU, junto con el master en MBA — ya verificado - y otros programas a desarrollar, quiere
completar la formacion en el dmbito empresarial y para ello se ajusta a las recomendaciones
del Libro Blanco de Economia y Empresa sobre el catalogo de estudios de posgrado asociado a
las titulaciones de grado en estas disciplinas, en el cual se incluye la especializacidon en el
ambito del marketing.

Po otra parte, las necesidades formativas en este dmbito se subscriben a las consideraciones
de la Asociacion Espafiola de Marketing Académico y Profesional (AEMARK) que en dos
estudios’ pone de relieve el escaso peso que se le da a esta disciplina en los grados de
economia y empresa de las universidades espafiolas, ya que en la mayoria de casos —y
obviando la existencia de la oferta de grados de Marketing- su presencia se reduce a 6 ECTS
correspondientes a asignaturas introductorias a la disciplina.

! Informe sobre la docencia de marketing en los grados que sustituyen a las diplomaturas en CC. Empresariales, de julio de 2011, e
Informe sobre la docencia de marketing en el Grado en Economia, de septiembre de 2013.
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En cuanto a la configuracién del programa, se han tenido en cuenta las tendencias en la
evolucion de la economia mundial, caracterizadas por:

— Una mayor liberalizacién vy desregulacion de los mercados nacionales e
internacionales.

— Una progresiva globalizaciéon de la actividad econdmica en general, y de la comercial
en particular. Las empresas sin vocacion internacional ven reducidos sus mercados por
la penetracion de las que si la tienen.

— Unincremento de la participacion de los servicios en la producciéon y en el gasto en las
economias desarrolladas, y creciente peso e importancia en el comercio internacional.

— Un acelerado proceso de concentracién econédmico-financiera.

— Un fuerte aumento de la competencia tanto entre empresas como entre paises. Lo
cual o implica que en el actual entorno econdmico solo sobrevivan aquellas empresas
mas competitivas.

— Cambios en los modelos de gestion empresarial. La gestion de las empresas esta cada
vez mas orientada a la creacidén y maximizacioén del valor.

Estas tendencias han derivado en una mayor complejidad de las cuestiones comerciales,
especialmente en el contexto internacional, por lo cual el programa propuesto profundiza no
solo en la direccién de marketing sino también en la gestién comercial, como elemento
fundamental para conseguir el éxito en el proceso empresarial.

Consideramos que el conjunto de contenidos académicos del programa dota al posgraduado
de conocimientos tedrico-académicos adecuados y suficientes para el ejercicio de sus
funciones. Asimismo, se pretende potenciar la capacidad investigadora de los alumnos
participantes, ya que solo aquellas sociedades y empresas que tengan una elevada capacidad
de investigacién e innovacién podran tener éxito en un mundo cada vez mas competitivo.

INTERES PROFESIONAL

Desde la 6ptica empresarial, la mayor complejidad en la gestion comercial esta modificando
los requerimientos de los profesionales en este drea de la empresa; sus competencias y
aptitudes deben permitirles reconvertir en oportunidades los cambios habidos en su entorno,
ya que su actuacion debe incluir tanto la definicion como la consecuciéon de los objetivos
estratégicos en el &mbito local e internacional. Ademas, debido a la dindmica de la economia
mundial, las empresas deben buscar oportunidades de mercado en todo el mundo, las grandes
empresas buscan negocios globalmente y, por lo tanto, las estrategias de marketing deben ir
acordes con esta realidad. El sector del marketing ha ido evolucionando hasta adquirir un
caracter internacional que ya resulta inherente; se trata del marketing en el contexto de
culturas o realidades diversas, ajenas a nuestro entorno.

Como consecuencia, cuando una empresa busca una posicidn internacional debe aprovechar
multiples factores para el desarrollo y comercializacidn de sus productos. Los factores de éxito
a menudo varian, las ventajas competitivas de un producto no siempre seran las mismas en
relacion a la competencia, las preferencias y gustos de los clientes potenciales estdn
determinados por otras variables como nocidn de marca, nivel de consumo o la simple forma
de aproximacion al consumidor.

A esta nueva realidad del sector se une un entorno cada vez mas competitivo con un mayor
numero de ofertas. Se ha visto la necesidad de estudiar el mercado en profundidad y
desarrollar nuevas tendencias para poder sobrevivir. Por otra parte, el consumidor, consciente
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de la situacion, se ha vuelto exigente, selectivo e inteligente y busca un valor afiadido en los
productos que consume.

La orientacion hacia el cliente y el mercado obliga a las empresas a adquirir un mayor
conocimiento del entorno y a formar a profesionales que entiendan este nuevo marco y estén
capacitados para incorporar valor al producto o proporcionar valor al cliente. Asi, nos dirigimos
hacia unos estudios mas especializados, mas complejos y mas sofisticados.

El fuerte dinamismo que caracteriza a los mercados actuales precisa de una atencidon
especializada, que se concreta en técnicos profesionales expertos en mercados en constante
cambio. Actualmente, para plantearse una carrera profesional de éxito a medio y largo plazo,
se hace necesario, pues, aglutinar conocimientos académicos y competencias —entendidos
como un conjunto de capacidades, habilidades y actitudes personales— que constituyen los
verdaderos elementos potenciadores del desarrollo profesional.

El documento EU Skills Panorama 2014 Analytical Highlight Prospectives for Corporate
Managers seiala las nuevas competencias transversales que deben adquirir los directores
corporativos, en general, y los directores de areas tales como el marketing:

El crecimiento del marketing digital ha creado nuevas competencias en ambitos como Ia
optimizacidn de los medios sociales, la analitica y el retorno de la inversién y habilidades de
gestion de clientes en mercados internacionales. Por otra parte, en areas como ventas, el
crecimiento de las ventas por Internet no solo requiere para los gerentes competencias en el
entorno de las TIC, sino que también hay que reciclar las habilidades relacionales con los
clientes, lo que se traduce en una nueva gestion de equipo. En este sentido, el Informe de
tendencias eCommerce 2015, elaborado por el Observatorio eCommerce del Foro de Economia
Digital, pone de relieve la necesidad de mejora en la gestion de la relacion con los clientes.

En general, el informe europeo habla de competencias que tienen que ver con la capacidad de
resolucion de temas complejos y de toma de decisiones, la capacidad para gestionar recursos y
las habilidades intelectuales (sensibilidad por los problemas, razonamiento inductivo vy
deductivo, pensamiento critico, aprendizaje activo...), aunque sefala otras competencias la
adquisicion de las cuales dependerd, en mds o menos grado, del drea de especializacién del
profesional. Estas competencias tienen que ver con las habilidades comunicativas, tecnoldgicas
y matematicas o financieras.

Por otra parte, el V Estudio sobre la gestion de las redes comerciales en Espaiia 2014, realizado
por IESE Business School a través de una encuesta realizada a casi 500 directivos, ofrece una
vision del estado de la gestidn comercial. A través de los resultados se extrae la necesidad de
reforzar competencias como las mencionadas anteriormente.

e Gestidén del cliente; captacidn, crecimiento y pérdida de clientes, y fidelizacion: se
considera que las empresas deben aumentar la atencidn a los clientes y cuidar mas a
sus agentes comerciales. También se destaca la falta de un protocolo de recuperacion
de clientes en buena parte de las empresas, ya que se preocupan mas por la captacion
de nuevos clientes que por la recuperacion de los clientes perdidos; parte importante
de las empresas tampoco tiene programas de fidelizacidon y buena parte de los que
tienen son mejorables.

e Politica de gestidn de personas: aunque los datos son mejores que en 2012, apenas un
25% de las redes comerciales tiene la figura del especialista en recursos humanos en
ventas, y solo un 22% dispone de un plan de carrera.

e Politica de seleccién, formacién, remuneracién y supervision: los resultados evidencian
necesidades formativas de la fuerza comercial en “producto”, “sector y competencia”,
“técnicas de venta y negociacién comercial”, “actitudes” y “gestidon y conocimiento de
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clientes”. Por otra parte, cuanto a la supervision, se considera que se debe analizar el
rol de los mandos intermedios ya que la supervision que se realiza del equipo de
ventas es reducido y no permite ni una buena formacién ni una evaluacion.

e Relacién Marketing y Ventas: parte importante de las empresas destacan la falta de
alineacién entre los departamentos. Los motivos a los que aluden son la no alineacion
de objetivos, la lejania del cliente por parte del marketing y la calidad de Ia
comunicacién entre los dos departamentos.

e Figuras de venta y dimensionamiento: es importante el aumento de la consciencia de
mejora para afrontar el mercado, aunque solo la mitad de las empresas tiene una
metodologia de ventas definida, conocida y asimilada.

e TIC: en referencia al papel que juega Internet en la fuerza de ventas aumenta el
porcentage que cree que hara incrementar la efectividad de las visitas comerciales, y
casi la mitad piensa que reducira costes de visita. Por otra parte, aunque un 80% de las
empresas estd presente en las redes sociales, muy pocas las utilizan para vender, sino
gue una parte importante las usan a nivel corportativo y/o marketing.

El master en Direccion de Marketing y Gestion Comercial se adecua a las necesidades
expuestas plantedndose como objetivo complementario desarrollar habilidades personales y
directivas, y asi lo integra en su programa, tanto transversalmente mediante el estudio de
casos, como explicitamente mediante asignaturas especificas.

Prevision de la demanda: datos de estudios especificos de andlisis y prevision de la
demanda académica, social y/o profesional

La demanda del programa de master en Direccidn de Marketing y Gestion Comercial se
alimenta de la necesidad que tienen las empresas de personal técnico especializado en
direccién y gestién de dareas concretas de la empresa. Diferentes informes elaborados por
empresas de recursos humanos muestran las necesidades de personal en esta drea funcional
de la empresa.

Tal y como se muestra en la siguiente tabla, mas de la mitad de las ofertas de empleo (61,5%)
especifican titulacion universitaria, con lo cual queda patente la importancia que tiene la
formacidn superior. A lo largo de los ultimos afios se ha podido apreciar un aumento
significativo en la demanda de titulados de ciertos estudios. Concentran una parte importante
de las ofertas destinadas a titulados universitarios, las carreras del ambito empresarial y de
negocios como Administracién y Direccion de Empresas, Ciencias Empresariales y Economia.

TITULACIONES MAS DEMANDADAS 2013
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De acuerdo con el informe Infoempleo Adecco (resumen ejecutivo 2014), la valoracion de la
formacién de posgrado en las ofertas de empleo ha ido aumentando desde el 2011 (5,46%)
hasta 2013, en que se sitla en el 5,92%. Entre las dreas funcionales de las empresas que mas
valoran estudios de posgrado encontramos, en las primeras posiciones, marketing, recursos
humanos, direccidn general y organizacion.

La categoria profesional también es un factor determinante a la hora de valorar la formacion.
En 2013 mas del 13% de las ofertas de empleo destinadas a puestos directivos y el 8,5% de la
oferta dirigida a puestos técnicos piden titulaciones de posgrado. Hay que destacar el elevado
porcentaje de oferta para cubrir puestos relacionados con la direccion y gestion de marketing y
comercial que piden formacidn especifica de posgrado: el 66,81% para directores comerciales,
el 69,40% para directores de marketing, un 83,09% para jefe de produccion y un 84,41% para
jefe de ventas. Las necesidades formativas también se destacan en puestos técnicos, por
ejemplo, un 84,64% de la oferta para puestos de técnico comercial pide formacion de
posgrado y un 85,58%, para técnico de Marketing Digital.

Con respecto a la demanda de profesionales especializados en las areas funcionales de la
empresa que abarcan los estudios de Direccion de Marketing y Gestion Comercial, destaca la
oferta de empleo tanto para la funcién comercial, de produccidn y de marketing.

Por otra parte, segun los datos del estudio Andlisis del marketing en Espafa, elaborado en
2012 por la Asociacién de Marketing de Espafia, se prevé un aumento de la demanda de
profesionales del sector del marketing con funciones directivas dado el incremento de la
inversion en marketing en determinados sectores como por ejemplo finanzas o gran consumo,
o la inversidn realizada en algunas actividades como en publicidad o comunicacién digital.

De acuerdo con el estudio Perfiles profesionales mds demandados en el dmbito de los
contenidos digitales 2012-2017, en sectores como el de videojuegos el perfil de gestidn,
marketing y ventas sera uno de los mas demandados. En otros sectores como el editorial, cada
vez estdn adquiriendo mds importancias las empresas de marketing digital, lo que en general
se traduce como un abanico de oportunidades para los posgraduados en el master de
Direccion de Marketing y Gestion Comercial.

Con respecto a la demanda de programas de Marketing, el estudio Application Trends Survey
2014, realizado por el Graduate Management Admission Council, sefiala que a escala global un
65% de los programas ofrecidos en Marketing y Comunicacién ha aumentado el volumen de
candidatos en relacién a los datos del 2013.

En este contexto, el programa tiene como principal objetivo la formacién académica de
profesionales en la direccién de marketing y gestidn comercial a través del conocimiento de las
modernas teorias de comercio y marketing internacional. Se pretende, ademads, formar
profesionales capaces de cuantificar las consecuencias de sus decisiones en el ambito
estratégico y operativo, y fundamentarlas no sélo en aspectos técnicos, sino también en una
solida ética empresarial, social y humana.

El master desarrolla todos los conceptos claves de las areas de Marketing y Comercial y aporta
una visioén integral del proceso de conceptualizacion y venta de un producto o servicio. Desde
métodos de investigacion de mercado, pasando por la deteccidon de oportunidades que ofrece
el mercado y la implementacién de planes de marketing, hasta el disefio de la red comercial
para alcanzar los objetivos establecidos.

El Mdster en Direccién de Marketing y Gestion Comercial esta disefiado para:

0 Adaptar la empresa a las necesidades del mercado y del cliente.
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O Integrar la visién y los objetivos generales de la empresa con las politicas y las
estrategias de Marketing.

0 Definir los métodos de investigacién de mercado, el uso de las fuentes de datos mas
adecuadas y el analisis de los resultados, en funciéon de las politicas y estrategias
comerciales de las empresas.

O Planificar y gestionar la actividad de Marketing y Comercial de la empresa.

0 Adquirir los conocimientos y las herramientas de planificaciéon, organizacién vy
direccién de los Equipos de Ventas.

0 Desarrollar las habilidades directivas que permitan crear y dirigir equipos de venta que
generen valor afladido a la organizacién.

0 Desarrollar un Plan de Marketing y Comercial tipo, y aplicarlo en el contexto general
de una empresa.

Finalmente, cabe destacar que dadas las tendencias globales del dmbito empresarial y de los
negocios, la VIU configura el programa consciente de que sus alumnos pueden estar ubicados
en cualquier pais, probablemente con compromisos profesionales y familiares que le impiden
seguir otras propuestas de formacidén, que no tienen a su alcance en su territorio o que buscan
especificamente la perspectiva internacional que la VIU le puede ofrecer. En este contexto, la
oferta formativa en lengua espafiola permite, por tanto, abarcar regiones como Latinoamérica,
donde en general también se ha observado la necesidad de ofrecer unos estudios de calidad
qgue respondan a las necesidades del mercado laboral, de la misma manera caracterizado por
la necesidad de profesionales cualificados en competencias directivas y gerenciales.

INCORPORACION DE LAS TIC AL DISENO CURRICULAR

En la actual sociedad de la informacién y del conocimiento, las posibilidades de éxito
profesional y personal se vinculan progresivamente al nivel de dominio y a la capacidad de
adquisicion continua de nuevas competencias tecnoldgicas. En este sentido, las TIC se
contemplan como un instrumento para y del aprendizaje, considerdndose primordial
garantizar su integracion de forma habitual en ambitos docentes y de investigacion, asi como,
de manera muy especial, en las actividades profesionales. Por ello, al tratarse de una
universidad audiovisual e interactiva la que propone este titulo, resulta vital la incorporacién
de las Nuevas Tecnologias en el disefio curricular de nuestro titulo.

El conocimiento profundo e instrumental de los mecanismos que las TIC proporcionan a los
estudiantes, y su papel en el futuro desempefiio profesional, no suele ser objeto de atencién
especifica en la mayor parte de los estudios orientados a su formacion. El titulo propuesto por
la VIU, por el contrario, pretende prestar una atencidn especifica a las herramientas
disponibles en estos contextos, tanto por su cada vez mayor e innegable impacto, como por su
potencialidad para llegar a un publico mas joven, a un publico que compagina sus estudios con
su desempefio profesional y que permite atender de manera deslocalizada a la demanda de
esta titulacion a escala nacional e internacional.

Este titulo por la VIU establece las bases para responder a la demanda profesional,
incorporando, en los aprendizajes y las actividades del alumno, el trabajo en contextos
virtuales, y formando en el uso y la aplicacion de las nuevas tecnologias de la informacion y la
comunicacién a la disciplina. Al mismo tiempo, conduce a la reflexién sobre el impacto de las
TIC sobre la sociedad, los individuos y las instituciones, sin dejar de lado, no obstante, los
contenidos dirigidos al analisis de los cambios sociales y sus repercusiones.
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2.2. REFERENTES EXTERNOS A LA UNIVERSIDAD PROPONENTE QUE AVALEN LA ADECUACION
DE LA PROPUESTA A CRITERIOS NACIONALES O INTERNACIONALES PARA TiTULOS DE
SIMILARES CARACTERISTICAS ACADEMICAS

De acuerdo con el Registro de Universidades, Centros y Titulos (RUCT) hay registrados 64
masteres oficiales del ambito del Marketing que son ofrecidos por 31 universidades, de las
cuales 11 también ofrecen los estudios de grado en Marketing.

Del andlisis de la oferta, se distinguen diferentes orientaciones: la mayoria de las propuestas
adoptan enfoques especificos o técnicos, y Unicamente 7 de las universidades orientan la
formacion hacia el ambito de la direccién y la gestién —aunque en algunos casos se dirige a un
sector determinado, como es la direccidon de marketing para empresas turisticas-. Cuanto a las
titulaciones que incorporan el enfoque comercial en su denominacion, solamente
encontramos 3 universidades.

Con referencia a las 4 universidades que ofrecen los estudios en modalidad online, Unicamente
la Universidad Internacional de La Rioja y la Universidad a Distancia de Madrid ofrecen
formacion de master oficial en este ambito, aunque la primera no orienta los estudios a la
direccién y gestidn comercial. Por otra parte, ambas universidades ofrecen un grado de
marketing. Con respecto a la UNED y a la UOC, en este ambito solo ofrecen titulaciones
propias.

A continuacidn pasamos a describir algunos de los titulos que se han tomado como referencia:

- Universidad a Distancia de Madrid: con el Master Universitario en Direccién Comercial
y Marketing quiere dotar al alumno de una formacién, entre otros aspectos,
interdisciplinar en materia de Derecho Comercial y Marketing. Se desarrolla en 60
ECTS que se distribuyen en 48 ECTS obligatorios, 6 ECTS de practicas externas y 6 ECTS
de Trabajo de Fin de Master. Los contenidos se organizan en torno a 7 mddulos que
contienen diferentes asignaturas con un valor de entre 3 y 6 ECTS cada una con las que
se pretende que el alumno obtenga un conocimiento multidisciplinar de las
dimensiones que convergen en la direccidn y gestién de organizaciones en contextos
internacionales. Se ha considerado la orientacidn estratégica y aplicada que se refleja
en la estructura por modulos presentada.

- Universidad de Malaga: ofrece el master universitario en Direccidn y Gestidon de
Marketing Digital, de 75 ECTS distribuidos en 48 ECTS de materias obligatorias, 9 ECTS
de itinerario, 3 ECTS optativos y 15 ECTS de Trabajo de Fin de Master. Contiene 3
mddulos obligatorios centrados en el marketing digital y la direccién comercial, el
entorno empresarial y digital, y la tecnologia aplicada a la gestion de marketing. Los
itinerarios orientan el TFM hacia la investigacidn o la profesionalizaciéon. Se trata de un
programa interesante por la orientacién que adopta hacia la digitalizacion y las
tecnologias.

- Universidad Ramon Llull: el master en Direccion Comercial y Marketing Internacional
esta orientado a los mercados internacionales, y combina competencias de marketing
estratégico y direccién de ventas y gestién de clientes. Consta de 60 ECTS que se
distribuyen en 27 ECTS obligatorios, 24 ECTS optativos —que pueden incluir practicas- y
9 ECTS de Trabajo de Fin de Master. Las asignaturas se organizan en los siguientes
modulos, y se imparten en inglés: Market Research; Competitive Intelligence;
Marketing Planning, Evalauation & Control; Strategic Marketing, Advanced,
International Marketing Strategy; International Customer Management; Personal
Skills; Sustainability & Globalization y Intership Term. El interés se centra en la
perspectiva internacional que adquiere el programa y su imparticién en inglés.
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- Universidad Camilo José Cela: ofrece el master en Gestion y Direccion de Marketing
Global y Nuevos Mercados de 60 ECTS distribuidos en 45 ECTS obligatorios, 6 ECTS de
practicas externas y 9 ECTS de Trabajo de Fin de Master. El master se organiza en 3
modulos que contienen asignaturas cuyo valor varia de los 5 a los 10 ECTS. Los
modulos son Marketing Global y Marketing Mix: Tendencias y Multiculturalidad;
Mercados Internacionales y Marketing: Gestion econdmica, financiera y RR.HH,,
Practicas y Trabajo Fin de Master. Se trata de un mdster con una fuerte orientacion
hacia los nuevos entornos globalizados y, por tanto, internacionalizados.

En cuanto a referentes internacionales de prestigio, que avalan esta propuesta, destacamos los
siguientes:

Rotterdam School of Management - Erasmus University
Msc in Marketing Management

Programa Master que destaca por su enfoque en el desarrollo de habilidades que permitan
solucionar problemas reales del profesional de marketing, con una perspectiva internacional,
trabajo en equipo, liderazgo y habilidades de comunicacién. Ademas de los 22 ECTs de
asignaturas obligatorias, cada alumno puede personalizar su programa con 18 ECTs de
asignaturas optativas, que se agrupan en tres bloques: Gestién de la Marca y el Producto,
Marketing Digital y Estudio del Individuo. Por ultimo también se puede elegir el tema del
Proyecto Final (20 ECTs).

Warwick Business School - University of Warwick

Msc in Marketing & Strategy

Prestigioso Master que combina un enfoque de Marketing con un enfoque estratégico que se
desarrollan en 6 mdédulos centrales y tres médulos con materias optativas. El programa cuenta
con la participacién de empresarios y profesionales destacados que aportan una visién basada
en la vida real sobre las tematicas estudiadas. Por ultimo, los alumnos desarrollan un proyecto
basado en una empresa real que les permite implementar e integrar los conocimientos
adquiridos.

2.3. PROCEDIMIENTOS DE CONSULTA UTILIZADOS PARA LA ELABORACION DEL PLAN DE
ESTUDIOS

Descripcion de los procedimientos de consulta internos y cémo los resultados obtenidos en la

consulta han influido en la definicidn y planificacidén del titulo:

La propuesta de elaboracion del plan de estudios del Master en Direccion de Marketing vy
Gestion Comercial de la VIU, fue aprobada con caracter previo por el Equipo de Direccién de la
universidad en enero de 2015.

Hubo una primera serie de reuniones de trabajo para presentar la propuesta del master al
Equipo de Direccion.

Hubo una serie de reuniones de trabajo entre el Director de Metodologia e Innovacion vy el
equipo de trabajo de la VIU, formada por los miembros del Area de Estudios y Calidad junto
con el Coordinador de la titulacidn, para presentar la propuesta de Master, entre los meses de
marzo y julio de 2015. En estas reuniones, se fueron elaborando documentos de trabajo en los
gue se incorporaban las sugerencias realizadas tras las consultas a diferentes profesionales
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externos a la universidad. A partir de esas reuniones de trabajo, se procedio a la elaboracion

del borrador de plan de estudios. Entre las tareas llevadas a cabo, se encuentran las siguientes:

v

AN N N N

La propuesta del Plan de Estudios.

Elaboracién de la justificacién del Titulo.

Realizacion del perfil del equipo docente para las distintas asignaturas.
Establecimiento de las competencias generales y especificas del titulo.
Concrecidn de los resultados de aprendizaje.

Elaboracién del documento base de solicitud del Master, que se ha de presentar a la
ANECA, siguiendo las directrices del Area de Estudios y Calidad de la Universitat
Internacional Valenciana - VIU.

Finalmente, se llevaron a cabo varias reuniones con el Area de Estudios y Calidad para la

elaboracion del documento definitivo que se presenta a verificacién.

DESCRIPCION DE LOS PROCEDIMIENTOS DE CONSULTA EXTERNOS

La concrecidn del programa y la formulacién del perfil de competencias ha sido fruto de la
convergencia de voluntades y de un trabajo coordinado, que incorpora:

Opiniones de docentes académicos y profesionales en contacto con la VIU, como la red
de profesores profesionales que imparten docencia en el Centro Universitario EAE
Business School y OBS (Online Business School), y que estd en una posicion
especialmente privilegiada para estimar y detectar competencias requeridas y no
alcanzadas por los estudiantes.

O Andrés de Andrés: Coordinador del grado de ADE

0 David Roura: Director de programa
Red de empresas colaboradoras.

Los estudios presentados recogen los aspectos fundamentales en el disefio de un
modelo de titulo de madster: andlisis de los estudios correspondientes o afines en
Europa, estudios de insercién laboral de titulados, tendencias en la contratacién,
perfiles y competencias profesionales, entre otros aspectos.

Por otra parte, las consultas reafirmaron la adecuacion de la estructura de los mddulos
que integran la planificacion del master y la pertinencia de las asignaturas integradas
en cada uno de ellos.

Se han tenido en cuenta:
e ANECA
0 Libro Blanco. Titulo de grado en Economia y en Empresa
e Asociacién Espafiola de Marketing Académico y Profesional (AEMARK)

0 Informe sobre la docencia de marketing en el Grado en Economia.
2013

0 Informe sobre la docencia de marketing en los grados que
sustituyen a las Diplomaturas en CC. Empresariales. 2011

e Comision Europea
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O EU Skills Panorama 2014. Analytical Highlight Prospectives for
Corporate Managers

e |ESE Business School
0 V Estudio sobre la gestidn de las redes comerciales en Espafia 2014
e Adecco
0 VInforme Carreras con mas salidas profesionales
e Adecco / Infoempleo
0 Informe Infoempleo (resumen ejecutivo 2014)
e Asociacién de Marketing de Espafiia

0 Analisis del marketing en Espafia. 2012

Graduate Management Admission Council (GMAC)
0 Application Trends Survey 2014

En el desarrollo del programa, se ha llevado a cabo un trabajo exhaustivo, debatiendo y
valorando distintas opciones, con el objetivo de alcanzar un modelo final consensuado que
recoja todos los aspectos relevantes del titulo objeto de estudio.
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APARTADO 4. ACCESO Y ADMISION DE ESTUDIANTES

SISTEMAS DE INFORMACION PREVIO

ACCIONES DE DIFUSION GENERAL DE LA OFERTA DOCENTE

INFORMACION TELEMATICA

e Pdgina Web corporativa y landing de captacién de la Universidad VIU: www.viu.es

y www.universidadviu.es.

e Portales de Internet especializados como emagister, etc.
e Pdginas Web especializadas.

e Envio por correo electrénico de folletos, guias y mails informativos a
departamentos e instituciones de areas relacionadas con la tematica del titulo.

e Publicidad en la red de busqueda y de display de Google.

e Comunicacién corporativa a través de las redes sociales.

INFORMACION IMPRESA
e Informacién sobre oferta docente y recursos de la Universidad.

e Guias sobre la oferta docente de la Universidad.

ACCIONES DE DIFUSION ESPECIFICAS PARA CADA TiTULO:

e Correo masivo a toda la base de datos de la Universidad Internacional Valenciana,
haciendo llegar el material y folleto del titulo.

e Difusién del titulo entre los Colegios Oficiales de Espania.
e Introduccidn del titulo en posicionamiento en buscadores.

e Publicidad del titulo en webs especializadas y portales de formacion.

CANALES DE DIFUSION PARA LA MATRICULACION
INFORMACION PERSONALIZADA

e Informacién a través de dos direcciones de correo electrénico, una dirigida a
atender y resolver las dudas de los posibles interesados en las titulaciones de la
VIU y otra dirigida a ayudar a los futuros alumnos en su proceso de matriculacién.

e Atencién en directo a través de videoconferencia a peticion de los posibles
alumnos interesados. También se ofrece esta posibilidad a aquellas personas que,
sin solicitarlo, necesitan una informacién mas compleja de lo usual.

e Atencidn via telefénica a los posibles alumnos interesados en los titulos ofertados
para resolver sus posibles dudas.
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PROCEDIMIENTOS DE ACOGIDA Y ORIENTACION

e Antes de iniciarse el titulo, los estudiantes estan en contacto permanente con su
orientador/a académico/a, que les resolvera cualquier cuestion relacionada con la
titulacidn y con el acceso al Campus Virtual de la VIU. En caso de que tuvieran
problemas técnicos, la universidad pone a disposicién del estudiante el servicio de
soporte informatico que le ayudard a resolver cualquier incidencia de este tipo.

e Se puede encontrar mas informacidn sobre el apoyo a estudiantes, antes y durante
la imparticion de las asignaturas, en el apartado 4.3.

PERFIL DE INGRESO RECOMENDADO

El master en Direccién de Marketing y Gestién Comercial estd dirigido a licenciados, graduados
y diplomados en titulaciones principalmente de la rama de Ciencias Sociales y Juridicas del
ambito de la economia y la empresa, pero también de otras disciplina tales como derecho,
politicas, relaciones publicas, turismo, etc.

En definitiva, se trata de un programa de interés tanto para aquellas personas que una vez
finalizado el primer ciclo universitario quieren seguir desarrollando su carrera profesional en el
ambito del conocimiento y la investigacién, asi como para aquellas que quieran ampliar y
profundizar sus conocimientos de marketing en el nuevo contexto internacional y digital,
potenciar sus habilidades personales y, de este modo, promocionarse profesionalmente o
facilitar su insercion en el mercado laboral.
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APARTADO 5. PLANIFICACION DE ENSENANZAS

5.1 DESCRIPCION DEL PLAN DE ESTUDIOS

Distribucidon del Plan de Estudios en créditos ECTS, por tipo de materia

TIPO DE MATERIA CREDITOS
Obligatorias 50
Trabajo de Fin de Master 10
CREDITOS TOTALES 60

La distribucion temporal del Plan de Estudios se presenta de forma mds detallada en Ia
siguiente tabla:

MATERIA 1. Introduccion

Asignaturas ECTS Semestre

Asignatura 1: Nuevo entorno competitivo 5 12

MATERIA 2. Direcciéon de Marketing

Asignaturas ECTS Semestre

Asignatura 2: Marketing Intelligence y consumidor 2.0 5 1¢

Asignatura 3: Marketing Estratégico: analisis y

formulacion > 12
Asignatura 4: Marketing Operativo: mix y herramientas 5 19
Asignatura 5: Plan de Marketing y Accién Comercial 5 19
Asignatura 6: Marketing Digital 5 1¢
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MATERIA 3. Direccion Comercial

Asignaturas ECTS Semestre
Asignatura 7: Habilidades directivas para la gestion

comercial Féenicas-denegociacidéncomereial > 22
Asignatura 8: Gestion de los canales de venta y Key c 50
Account Management

Asignatura 9: Direccion y gestién de la red de ventas 5 20
MATERIA 4. Gestion Financiera y Presupuestaria

Asignatura ECTS Semestre
Asignatura 10: Gestion financiera y presupuestaria. 5 20
Marketing y ventas

MATERIA 5. Trabajo Final de Master

Asignatura ECTS Semestre
Asignatura 11: Trabajo Final de Mdaster 10 20

Explicacion general de la planificacion del Plan de Estudios

El plan de estudios del mdster en Direccion de Marketing y Gestién Comercial se organiza en
modulos.

La estructura del programa esta disefiada con el objetivo de dotar a los alumnos de una vision
integral de los procesos de marketing y comercializacién dentro de las organizaciones, y con el
fin de aportar las herramientas necesarias para desarrollar estrategias de marketing vy
comerciales efectivas basadas en la creacion de valor.

En el primer mdédulo se aborda la influencia de la innovacién tecnoldgica en el entorno
competitivo de las organizaciones y su impacto en la economia.

El segundo mddulo provee a los alumnos de las herramientas necesarias para identificar
oportunidades de negocio reduciendo la incertidumbre y aprendiendo a buscar, formular y
cubrir las necesidades actuales y futuras de los clientes. En este bloque también se
introducira en el Trabajo de Final de Master mediante una asignatura con la que se
pretende orientar el proyecto de los alumnos.

En el tercer mddulo se tratan cuestiones comerciales de negociacion, como herramienta
para persuadir y resolver conflictos, y la gestion tanto de clientes como del equipo de
ventas.
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Con el cuarto médulo se adopta una vision transversal del departamento de marketing y
comercial incorporando la gestién y el control presupuestario, asi como el conocimiento
profundo de las variables claves de una cuenta de resultados, como factores criticos a la
hora de alcanzar los objetivos del departamento.

Finalmente, el ultimo mddulo se corresponde con el Trabajo Final de Master, en que los
alumnos deben aplicar los conocimientos adquiridos y trabajos realizados durante el
programa.

5.2 MECANISMOS DE COORDINACION DOCENTE

Dado que parte de las competencias especificas se adquieren a lo largo del proceso formativo,
es fundamental la coordinacion entre los diferentes docentes, asi como entre ellos y el
alumnado para garantizar su adecuada adquisicion.

1. Este titulo dispone de un Coordinador de Master, responsable de implantar el plan
de estudios y de garantizar la consecucion de las competencias propuestas.

2. Asi mismo cuenta con una Comision Académica del Titulo, que realiza la supervision
periddica de la marcha del programa.

Esta Comisidn es la responsable de la relacidon de los docentes entre si y con el alumnado.
Funciones:

1. Es responsable de la armonizacidon de criterios en los diversos mdédulos.

2. Interacciona con los tutores y consultores para el disefio de los materiales
docentes.

Fija el calendario del master.
Aprueba los temas para los seminarios transversales.

Supervisa la realizacion de las practicas externas y del Trabajo Fin de Master.

o v o~ w

Establece los criterios generales de evaluacién del titulo.

Finalmente, el titulo dispone de una Comisién del Trabajo Fin de Master compuesta por:
e Coordinador del Master
e Coordinador del Trabajo Fin de Master

e Un tutorinterno

5.3.- METODOLOGIA DE LA UNIVERSIDAD

Asumiendo su caracter de educacién a distancia, la metodologia docente de cada una de las
asignaturas del presente titulo sigue, en lineas generales, la propia de la Universitat
Internacional Valenciana— VIU, que es una universidad audiovisual e interactiva a través
Internet. El correcto uso de estas herramientas y una exigente planificacién del desarrollo de
las actividades docentes, implica la permanente participacién del alumno con el profesor y con
el resto de compaiieros del grupo.
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A continuacidn, exponemos los principios metodoldgicos y tecnolégicos que rigen la VIU y cada
una de sus titulaciones:

Principios metodoldgicos:

La metodologia de la VIU estd constituida por todos los agentes, procedimientos y
recursos que se ponen a disposicion del alumno para favorecer el proceso de
ensefianza-aprendizaje en el titulo que cursa.

La VIU propone una metodologia online, concebida como tal y no siendo la traslacidn
digital de ninguna otra metodologia.

Los principales factores de garantia de la calidad en la VIU son:

O La definicidn de los programas por parte de un grupo de expertos conocedores
de las necesidades presentes y futuras del entorno, y concretamente de las
empresas y organizaciones.

0 La planificacién detallada de lo que un programa ofrece, sus resultados de
aprendizaje y los pasos a seguir para conseguirlo.

0 La figura del Coordinador de titulo y del Orientador Académico, que velan por
el correcto desarrollo de cada una de las ediciones de un programa.

0 Un equipo docente del mas alto nivel, participes de la vocacion por la
internacionalizacidn, la innovacion y el uso inteligente de la tecnologia.

O Una seleccién de recursos y actividades de aprendizaje que permite la
consecucion de los objetivos del programa, con la dedicacién y el esfuerzo
establecidos en la definicidon del mismo.

O La comunicacién y la participacidon activa por parte de un conjunto de
estudiantes que parten de una experiencia y conocimientos previos que
sumaran a la experiencia de aprendizaje de un grupo.

0 Un modelo de evaluacién continua que aporta, tanto al alumno como a la
institucion, evidencias claras del grado de consecucién de los aprendizajes
propuestos.

Las videoconferencias aportan un valor diferencial y se establecen los mecanismos
para que no supongan un agravio comparativo para aquellos alumnos que no puedan
seguirlas en directo.

La flexibilidad para el seguimiento del programa es total dentro del curso. Para
conseguir los objetivos de aprendizaje propuestos en cada mddulo, es necesaria la
actividad semanal del alumno, asi como el ajuste a las fechas de inicio y final del
programa y de cada uno de los médulos.

Los alumnos se organizardan en grupos de maximo 30 estudiantes. Cada docente
tendra a su cargo un maximo de 3 grupos de 30 alumnos simultdneamente, aspecto
que facilita el correcto desarrollo de la docencia y las diferentes actividades
relacionadas con la asignatura.

Principios tecnoldgicos:

La tecnologia es una herramienta al servicio del modelo de la VIU, por definicidn
dindmico, por lo que debe evolucionar permanentemente para atender a las nuevas
necesidades y para favorecer la mejora permanente del mismo.

La tecnologia debe favorecer el acercamiento de los alumnos de la VIU a las nuevas
tendencias tecnolégicas de una forma transparente, es decir, sin que ello implique un
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esfuerzo de aprendizaje sobre la herramienta que pueda distorsionar el verdadero
objetivo de aprendizaje del alumno en un titulo.

o Se establecen los mecanismos necesarios para un sencillo, rdpido e intuitivo proceso
de conocimiento y familiarizacidn con las herramientas proporcionadas.

e La infraestructura tecnoldgica debe garantizar el servicio 24 horas al dia, los 7 dias de
la semana, durante los 365 dias del afio.

Recursos disponibles

Las asignaturas han sido disefiadas especificamente por esta universidad para la formacién
audiovisual e interactiva a distancia, con aprovechamiento de los recursos que la ensefianza
on-line puede ofrecer. El manejo de las herramientas virtuales y de las diferentes plataformas,
asi como de los mecanismos informaticos, conlleva un valor afiadido a la formacion.

Los estudiantes, en cada una de las titulaciones, cuentan con una serie de materiales y
recursos, elaborados especificamente para cada asignatura, entre los que encontramos:

e El manual de la asignatura: es un texto base, que suministra las claves conceptuales vy,
tedricas de la misma.

e Un documento multimedia: concebido como facilitador del aprendizaje, este
documento actua tanto como resumen del manual de la asignatura como
complemento del mismo.

Estos materiales se complementaran con las diversas actividades y/o materiales que el
profesorado pondra a disposicion del alumno a lo largo de la asignatura. Ademads cada
alumno/a contard con un espacio personal de tutorias, que se realizardn a través de
videoconferencias, chats y correo electrénico, en funcidon de las necesidades especificas de
cada una de las materias y del desarrollo personal del trabajo.

Las herramientas de las que disponen los alumnos en el aula virtual de la universidad son:

- Presentacién: espacio con la informacién general de la asignatura (profesor, direccion de
correo electrdnico, fecha de inicio y fin, bienvenida).

- Ultimas noticias: lugar donde poder consultar los anuncios més recientes, novedades y
contenidos publicados con caracter mas reciente.

- Calendario y anuncios: en estos espacios estan disponibles todos los anuncios vy
notificaciones afiadidos en calendario.

- Recursos y material: organizado por carpetas, en ellas se pone a disposicidon el manual de
la asignatura, el documento multimedia (SCORM), los videos docentes, material
proporcionado por el profesor y otros recursos adicionales de la asignatura.

- Actividades y tareas: herramienta donde el estudiante consulta las actividades y tareas a
realizar y que estan detalladas en la guia didactica de la asignatura. Este espacio estd
destinado, a su vez, a la subida de los trabajos para la correccién y feedback del profesor
(incluye un apartado de comentarios y posibilidad de subida de correcciones propuestas
por el docente).

- Videoconferencia: herramienta que permite la imparticién de clases en directo. En ella
esta integrada la pizarra y el chat. Permite hasta seis cdmaras conectadas de forma
simultanea, realizar grupos de trabajo dentro de la misma sesion entre los asistentes,
recorridos web o compartir el escritorio para aquellos usuarios con rol de moderador. En
esta herramienta encontramos: una sala abierta durante toda la asignatura para que los
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alumnos puedan conectarse con sus companeros en cualquier momento sin necesidad del
profesor; sesiones programadas, aquellas clases programas y detalladas en la planificacion
temporal de la guia didactica (videoconferencias, actividades guiadas, seminarios, tutorias
colectivas); y grabaciones, donde quedan almacenadas las sesiones programadas para
revisién y consulta de todos los alumnos.

- Foro: los foros son espacios para la discusién y debate del alumnado. Existen varios foros
donde poder plantear desde las dudas sobre los materiales docentes hasta actividades
formativas propuestas por el profesor de la asignatura.

- Calificaciones: espacio donde el alumno consulta de manera individual las notas vy
comentarios realizados por el profesor sobre sus trabajos.

- Enviar e-mail: herramienta de comunicacién con el profesorado y compaieros de la
asignatura.

Adicionalmente el profesor puede hacer uso de otras herramientas si su actividad docente lo
requiere. Todas estan integradas en el campus: wiki, blog, herramienta de grupos.

5.4. ACTIVIDADES FORMATIVAS

Durante el desarrollo de cada una de las asignaturas, se programan una serie de actividades de
aprendizaje que ayudan a los estudiantes a consolidar los conocimientos trabajados en cada
una de las asignaturas.

A continuacion, listamos las actividades que podran formar parte de cada asignatura:

- Exposiciones del profesor en clases tedrico-expositivas

- Resolucién de problemas y analisis de casos.

- Tutorias y seguimiento

- Realizacidn de trabajos grupales o individuales

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

- Desarrollo del Trabajo Fin de Master y redaccién de la memoria del proyecto.

- Defensa del Trabajo Fin de Master

Cada una de las actividades programada debe tener un feedback por parte del profesor, no se
trata solo de que realicen la actividad sino de que comprueben si han obtenido los objetivos de
aprendizaje que se les han pautado. La forma de recibir este feedback puede ser diversa, no
obstante, el alumno debe tener la posibilidad, con cada actividad, de comprobar sus progresos
en la materia.

5.5. SISTEMA DE EVALUACION

El modelo de evaluacién disefiado para este Master se dirige a la evaluacién de competencias y
se sustenta en los principios del Espacio Europeo de Educacién Superior y estd adaptado a la
estructura de la formacidn virtual que es propia de la Universitat Internacional Valenciana.

La evaluacion se entiende como una parte integral del proceso de ensefianza y aprendizaje, de
modo que se desarrolla de forma constante y estd disefiada para que ofrezca informacion
tanto a los estudiantes, a los que permite mejorar su aprendizaje y alcanzar su promocién,
como al profesorado, al que proporciona criterios que le permiten sustentar su juicio para
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establecer una calificacion y le dota de elementos para revisar su programa educativo. Por ello
se ha disefiado un modelo de evaluacién de caracter formativo, transparente, en el marco de
laigualdad de oportunidades para los estudiantes, flexible, relevante e integral.

Incluye dos grandes procesos de evaluacion:

a) La Evaluacion continua

Se desarrolla a lo largo de todo el curso, y tiene una doble finalidad, formativa y
sumativa. La unidad de evaluacion es la asignatura. De esta forma, se realiza el
seguimiento directamente en cada asignatura, y se extrae una sintesis del
desempeno mostrado en cada una de ellas.

Se sefialan algunos de los instrumentos que se van a tener en cuenta a la hora de
evaluar los contenidos practicos de esta titulacién, asi pues se podran evaluar a
través de:

e Planteamiento, ejecucién y resolucidn de problemas y supuestos practicos.
e Estudio y analisis de casos.

e Elaboraciéon de informes.

e Comentarios sobre la lectura y estudios de documentos de trabajo.

e Participaciéon en foros y debates.

b) La Evaluacién final

Hace referencia a una prueba de cardcter global de la asignatura, que sea
representativa del conjunto de competencias trabajadas en la misma. Puede tener
caracter estandarizado, que incluya items de alternativas, de asociacién, multi-
items, interpretativos, preguntas de desarrollo breve o extenso, realizacion de
supuestos practicos, de informes y analisis de casos, entre otros.

Con independencia de su ponderacién en la calificacion final, se requiere que el
alumno obtenga al menos un 50% de la nota de esta evaluacidon para poder
promediarse con la calificacién obtenida en la evaluacién continua.

Los instrumentos sobre los que se apoya, entre otros, son los siguientes:

e Se podran plantear pruebas escritas de cardcter objetivo, en las que se

respondera a cuestiones de tipo tedrico.
e Se podran plantear pruebas de desarrollo.
e Se podran plantear pruebas de preguntas cortas.

e Se podran plantear pruebas sobre los informes presentados.

e Se podrdn plantear preguntas sobre la bibliografia basica y complementaria

utilizada.

e Se podrdn plantear pruebas que evallen la lectura critica de documentos

sobre un tema.

La evaluacion continua de las competencias adquiridas a través del trabajo practico realizado
se valorara entre un 50% y un 70% de la calificacidn, dependiendo de la asignatura.
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La evaluacidn final de la adquisicion de las competencias puntuara en la calificacién final
dependiendo de una horquilla que oscilara entre el 30 y el 50% de la calificacion, dependiendo
de la asignatura.

SISTEMA DE EVALUACION DEL TRABAJO FIN DE MASTER:

Asignatura: Trabajo Fin de Master

Sistema de evaluacion Ponderacion minima Ponderacion maxima

Entrega del trabajo final, individual tutelado: Calidad

del estado de la cuestiéon del tema estudiado 70 70

Defensa de los trabajos, individual: Grado de
adecuacion del trabajo a las indicaciones dadas por
el tutor. Capacidad de argumentar. Dominio de la 30 30
terminologia propia de la disciplina. Claridad
expositiva, tanto escrita como verbal

5.6. MECANISMOS PARA COMPROBAR LA IDENTIDAD DE LOS ESTUDIANTES EN LOS
SISTEMAS DE EVALUACION PREVISTOS

La informacién tecnolégica sobre los mecanismos de que se vale la universidad para
comprobar la identidad de los estudiantes en los sistemas de evaluacidn previstos queda
concretada mas ampliamente en el criterio 7. Recursos materiales y servicios, donde se indica
el Sistema de Gestidn de Aprendizaje (LMS) utilizado por la universidad como campus virtual
(Blackboard Learn), la herramienta de videoconferencia utilizada (Blackboard Collaborate), el
control de identidad (SMOWL), el control antiplagio (SafeAssign) y el control del fraude
utilizando aplicaciones no permitidas en examen (Respondus LockDown Browser).

Las pruebas de evaluacion continua de cada asignatura se llevan a cabo a lo largo de la misma.
Estas pruebas pueden realizarse tanto online como offline.

Las pruebas que se realizan de forma on-line requieren que el alumno esté conectado al
Campus Virtual de la universidad, identificdndose con su usuario y contrasefia, y que
obligatoriamente tenga la cdmara web encendida mientras cumplimenta el ejercicio, para que,
se compruebe durante el desarrollo de la actividad que es él quien esta realizando la misma, a
través de una serie de imagenes que quedan registradas y almacenadas a disposicion del
profesor.

Las pruebas que se realizan de forma off-line, cuentan con un software antiplagio que permite
al profesor el control de coincidencias y/o plagio, en las actividades que el alumno entrega a lo
largo de la asignatura.

En cuanto a las pruebas de evaluacién final de cada asignatura, el control se realiza de dos
formas, por una parte obligatoriamente debe tener la camara web encendida mientras
cumplimenta el ejercicio, para asegurar que el alumno es quien estd realizando la prueba v,
por otra, el alumno debe realizar la prueba final en un dia y hora concreta en la que se activa la
prueba y se asigna un tiempo para su realizacion. Una vez concluido ese tiempo, se guardan los
datos y se envia la prueba automaticamente, con lo que el alumno no puede volver a acceder a
la misma.
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Con respecto a la defensa del TFM, ésta se hard de forma publica ante un tribunal, a distancia,
de forma sincrona. En este caso, igualmente, el alumno debe tener la cdmara web encendida
mientras presenta y defiende su TFM.
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APARTADO 6. PERSONAL ACADEMICO

6.1 PERSONAL ACADEMICO DISPONIBLE

6.1.1. PLANTILLA PREVISTA

Para calcular el nimero de docentes que forman parte de este titulo, se ha tenido en
cuenta que los alumnos se organizaran en grupos de 90 estudiantes mdaximo. Cada docente
tendra a su cargo un maximo de 90 alumnos.

En funcién de la actividad, los alumnos se organizardn en grupos de maximo 30
estudiantes. A titulo ejemplificativo, en los foros docentes el profesor tendrd a su cargo un
maximo de 3 grupos de 30 alumnos simultdneamente, aspecto que facilita el correcto
desarrollo de la docencia en las diferentes actividades relacionadas con la asignatura.

En el cuadro siguiente se puede ver a modo de ejemplo cual es la distribucidon de
alumnos y profesores por asignatura, teniendo en cuenta las 90 plazas de nuevo ingreso
ofertadas.

Asignatura N2 alumnos Grupos N2 docentes
Marketing
Intelligence y 90 1 grupo (90 alumnos/90 1 (90 alumnos/90
consumidor 2.0 alumnos por grupo) alumnos por tutor)

En resumen, teniendo en cuenta el nUmero de ECTS que el profesorado puede impartir y las
areas de conocimiento que se trabajan en el master, el nimero total de docentes previsto para
este titulo es de 14.

6.1.2. CATEGORIAS ACADEMICAS DEL PERSONAL ACADEMICO PREVISTO

En el siguiente cuadro se definen las categorias docentes, asi como el porcentaje de
doctores por categoria y de dedicacidn a la docencia del titulo.

Doctores

Universidad Categoria Total % % Horas %
Universitat Internacional Valenciana Profesor

Asociado

(incluye 69 70 40

profesor

asociado de

C.C.: de Salud)
Universitat Internacional Valenciana Ayudante 3 100 75

Doctor
Universitat Internacional Valenciana Ayudante 23 0 35
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La Universitat Internacional Valenciana (en adelante VIU), cuenta entre su profesorado con
varias categorias docentes, que se asemejan a las categorias de las universidades publicas,
aunque con ciertas diferencias. A continuacidn se explican las categorias que participan en la
presente titulacion:

Profesor Ayudante Doctor: esta figura en la VIU es similar a la figura del Profesor
Ayudante Doctor en la universidad publica y hace referencia a profesores Doctores
contratados, a tiempo completo, para el desarrollo de tareas docentes y de
investigacion, que pueden impartir entre 24 y 32 ECTS. Asimismo, el profesor ayudante
doctor puede encargarse de tareas de gestidn relacionadas con las titulaciones.

Ayudante: esta figura puede ser responsable de la asignatura, elaborar el contenido y
trabajar de forma coordinada con el resto del equipo. En la VIU esta figura puede ser
ejercida por doctores con o sin acreditacién como Catedratico, Titular, Contratado
Doctor, Ayudante Doctor, Ayudante, Profesor de Universidad Privada, asi como por
Licenciados. Se encargan de tareas relacionadas con la docencia en las diferentes
titulaciones de Grado y Master y, en algunos casos, realizan investigacion en exclusiva
para la VIU. Los colaboradores contratados bajo esta categoria pueden impartir entre
16y 32 ECTS.

Asociado: esta figura en la VIU es similar a la figura del Profesor Asociado en la
universidad publica. En nuestro caso, por el tipo de docencia que ofrece la VIU, en esta
categoria se incluye a profesionales, titulados universitarios con o sin titulo de Doctor,
gue participan en tareas docentes. Los colaboradores contratados bajo esta categoria
puede impartir un maximo de 18 ECTS.

6.1.3. AREAS DE CONOCIMIENTO DEL PERSONAL ACADEMICO PREVISTO

En el siguiente cuadro se definen las categorias docentes y el nimero de personal

disponible en cada una de ellas, asi como el porcentaje de docentes, por cada categoria, que
han obtenido la evaluacion positiva de ANECA o del 6rgano de evaluacion que la ley de la
comunidad auténoma determine.

AREA DE CONOCIMIENTO NUMERO DE DOCENTES PORCENTAIE
Artes y Humanidades 0 0%
Ciencias 0 0%
Ciencias de la Salud 0 0%
Ciencias Sociales y Juridicas 14 100%
Ingenieria y Arquitectura 0 0%

TOTAL 14 100%
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6.1.4. REGIMEN DE DEDICACION DEL PERSONAL ACADEMICO PREVISTO

En el siguiente cuadro se resume el tipo de vinculacion del profesorado con la
universidad, asi como el nimero de docentes por tipo de vinculacién y el porcentaje respecto
al total:

DEDICACION NUMERO DE DOCENTES PORCENTAIJE
Tiempo completo 5 35.72%
Tiempo parcial 9 64.28%
TOTAL 14 100%

6.1.5. EXPERIENCIA DOCENTE DEL PERSONAL ACADEMICO PREVISTO

A continuacién se indica la experiencia docente universitaria del profesorado,
agrupada en intervalos:

EXPERIENCIA DOCENTE NUMERO DE DOCENTES PORCENTAIJE
Menos de 5 afios 5 35.72%
Entre 5y 10 afios 7 50%
Mas de 10 afios 2 14.28%

TOTAL 14 100%

6.1.6. EXPERIENCIA INVESTIGADORA DEL PERSONAL ACADEMICO PREVISTO

A continuacidn se indica la experiencia investigadora del profesorado, agrupada en
intervalos:

EXPERIENCIA INVESTIGADORA NUMERO DE DOCENTES PORCENTAIJE
Menos de 6 afios 6 42.86%
Entre 6y 12 afios 7 50%
Mds de 12 afos 1 7.14%

TOTAL 14 100%
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6.1.7. EXPERIENCIA PROFESIONAL DEL PERSONAL ACADEMICO PREVISTO

A continuacidn se indica la experiencia profesional del profesorado, agrupada en
intervalos:

EXPERIENCIA PROFESIONAL NUMERO DE DOCENTES PORCENTAIJE
Menos de 3 afios 0 0%
Entre 3y 9 afios 7 50%
Mas de 9 afios 7 50%

TOTAL 14 100%

6.1.8. EXPERIENCIA EN DOCENCIA NO PRESENCIAL DEL PERSONAL ACADEMICO

El Departamento de Metodologia y Contenidos organiza cursos de formacién para el
equipo docente. Antes de empezar a impartir la ensefianza a distancia propia de nuestra
universidad, los profesores asisten a un curso de formacidn tecnolégica, organizado por dicho
departamento En este curso se les forma en todos los recursos técnicos de nuestra plataforma,
asi como el sistema de videoconferencia y se les ensefia sus posibilidades didacticas,
trabajando con ellos antes del comienzo del curso.

El 100% del equipo de tutores de este Master posee experiencia docente de, al menos,
un trienio en docencia virtual. Por tratarse de una universidad en el que todos los estudios se
imparten Unicamente en la modalidad no presencial, la totalidad de su profesorado se
computa al 100 % de dedicacidn a dicha modalidad.

6.1.9. MECANISMOS PARA ASEGURAR LA IGUALDAD ENTRE HOMBRES Y MUJERES Y LA NO
DISCRIMINACION DE PERSONAS CON DISCAPACIDAD

Las Normas de Organizacién y Funcionamiento de la Universitat Internacional
Valenciana, reguladas por el Decreto 65/2009, de 15 de mayo, en el articulo 22 referido al
personal docente e investigador establecen que éste serd contratado a través de alguna de las
modalidades previstas por la normativa aplicable y con sujecién a los principios de igualdad,
mérito, capacidad y publicidad de la correspondiente convocatoria.

Asi pues, la contratacién del profesorado y del personal de apoyo de la Universitat
Internacional Valenciana se realiza atendiendo a los criterios de igualdad entre hombres y
mujeres y de no discriminacidon de personas con discapacidad, en conformidad con la Ley
51/2003 de Igualdad de Oportunidades, no discriminacién y accesibilidad universal de las
personas con discapacidad y la Ley 3/ 2007, de Igualdad de Género.
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6.1.10 PERFIL DEL NUCLEO BASICO DEL EQUIPO DOCENTE

EXPERIEN EXPERIENCI DEDICA
EXPERIEN o
ciA CIA A PORCE
FORMACI . ]
6N mimutact | FROFESIO | pocente | NVESTIGAD | ACRED | DEDI | nruaL | ADECUACION A LOS AMBITOS | EXPERIENCIA EN DOCENCIA,
T 6N NAL {en afios) ORA ITACIO | CACI | ALA DE CONOCIMIENTO INVESTIGACION O AMBITO
ICA (en afios) (en afios) N ON | DOCEN VINCULADOS AL CURSO PROFESIONAL
CIA
3- < |5 | > 6- DEL
Slo |5 10| o0]| 12| TiTULO
Docencia de habilidades directivas para la | Experiencia profesional en estrategias de
gestidon comercial liderazgo, direccién de equipos
Administra comerciales y executive coaching.
1. cién y s IEzperiencia doce;tz'l'znd progrz'mas. de
. L, iderazgo vy abilidades irectivas
r
Graduado Direccion X1X X No TP enfocadas a la direccion comercial en
/a de escuela/s de negocio/s.
Empresas Proyectos de investigaciéon en cultura
colaborativa.
Docencia de la asignatura de gestion | Experiencia profesional en control de
Ciencias financiera y presupuestaria. gestion y direccion financiera para
2. Econdmica s Tutoria TFM gifere.ntes. en;presas, rbto de |
. . xperiencia docente en el ambito de las
Licenciado Sy . XX X No TP finanzas, de economia y empresas para
/a Empresaria diferentes centros y universidades.
les Proyectos de investigacion en estrategia
empresarial.
Docencia de la asignatura de Marketing | Experiencia profesional en la direccion
estratégico. general de consultoria especializada en el
Gi . Tutoria TFM ] relanzamiento comercial, optimizacion
3 |encl|as. 9 empresarial y estrategia de marketing.
) Econdmica 35 b Experiencia docente en escuelas de
Licenciado sy X X X No TC = negocio en marketing estratégico y
© .
/a Empresaria S operativo.
les = Ha  participado en estudios de
~ investigacion de mercados y nuevos
2 desarrollos de productos y servicios.
B
19}
I3}
I}
=}
I3
>
[}
(8]






Tutoria de TFM

Experiencia profesional en consultoria en
el dmbito de estrategias de negocio y
marketing.

4" . 35 Experiencia docente en programas de
Licenciado Psicologia No TP MBA en diferentes escuelas de negocio.
/a Ha publicado articulos de investigacién
sobre conducta del consumidor y el uso
de nuevas tecnologias.
Docencia de la asignatura de Marketing | Experiencia profesional en métodos
intelligence y consumidor 2.0. cuantitativos aplicados a la investigacion
. . Tutoria de TFM de mercados y la planificaciéon de
Ciencias . )
. actividades de marketing.
5. Economica 40 Experiencia docente en escuelas de
sy Si TC negocio de marketing online y digital
Doctor/a H business

Empresaria :

| Ha publicado articulos de investigacion

es sobre el comportamiento del consumidor
en internet.

Docencia de la asignatura de Marketing | Experiencia profesional en el drea de
Operativo: mix y herramientas. innovacion y marketing en centros de
Tutoria de TFM investigacion.
Gestidon Experiencia docente en marketing de
6. Comercial 40 producto 'y ventas en diversas
Si TC universidades y escuelas de negocios de
DOCtor/a Y prestigio.

Marketing Ha trabajado en proyectos
internacionales de investigacion sobre Ila
evolucién del comercio electrénico.

Docencia de la asignatura de Direccidon de | Experiencia profesional en Direccidn
la red de ventas. comercial y desarrollo de negocio, tanto a

Ciencias Tutoria de TFM nivel nacional como internacional.

7 Econdmica Experiencia docente sobre liderazgo de
. sy Si TC 40 eqU|p95 de ventas en escuelas de
Doctor/a . negocios.

Empresaria Participacién en estudios de investigacion

les de mercados para productos de gran

consumo.
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Docencia de la asignatura de Marketing
Digital.

Experiencia profesional como director de
banca online y multicanal.

Administra Exoerienci R
3 o xperiencia docente en universidades y
: ciony 25 escuelas de negocio en asignaturas de
Graduado Direccidn Si TP marketing de marketing online y
/a de desarrollo de negocio digital.
Proyectos de investigacion en
Empresas o !
transformacién digital de negocios.
Tutoria de TFM Especialista en relaciones laborales.
Experiencia profesional en puestos de
responsabilidad de Recursos Humanos y
9. , 40 Comercial en multinacionales.
Derecho Si TP : o

Doctor/a Proyectos de investigacién sobre la
influencia del marco legal en la gestion de
RRHH.

Tutoria de TFM Experiencia profesional como partner
Administra para diferentes empresas y consultor
10 ciény especialista en rglcursos hymanos.
. . L. . 40 Director de formacién comercial para
Direccion Si TP
Doctor/a grandes empresas y responsable de
de direccion de programas de escuelas de
Empresas negocios.
Tutoria de TFM Especialista en procesos de
transformacion personal y organizacional,
y coaching.
11. 40 Experiencia docente en direccién vy
Psicologia No TP gestion de organizaciones.

Doctor/a Ha publicado articulos de investigacidon
sobre la influencia de la tecnologia en el
cambio de habitos de consumo.

Docencia de la asignatuga de Plan de | Experiencia profesional en direccion de
.. marketing y accién comeré&ial. marketin comercial, account
Administra gy & & v ) .
12 L management y estrategia empresarial.
’ ciony 35 Experiencia docente en direccién de

Doctorado | Direccion No TP marketing y comercial, asi como planes de

/a de marketing. ) )
Publicacién de articulos de investigacion

Empresas

sobre la influencia de la marca en el
consumidor.
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Docencia de la asignatura de Gestion de
canales de Venta y KAM.

Experiencia profesional en gestién de
grandes cuentas y direccion comercial en
empresas de diferentes areas del sector

13 Gestidn de gran consumo.
’ . Experiencia docente en escuelas de
. . Comercial 35
Licenciado No TP negocio en el area de direccion de
/a Y marketing y gestién comercial.
Marketing Ha  participado en estudios de
investigacién de mercado para productos
de consumo.
Docencia de la asignatura de Nuevo [ Experiencia profesional en la direccion
. . entorno competitivo. estratégica y de marketing de empresas
ClenC,IaS. Tutoria de TFM online.
14. Economica 40 Experiencia docente en marketing online
Sy Si TC y direccién de proyectos final de master.
Doctor/a Empresaria Ha publicado articulos de investigacion
les sobre tendencias de consumo en la

nueva economia digital.
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APARTADO 6. PERSONAL ACADEMICO

6.2 OTROS RECURSOS HUMANOS DISPONIBLES

La Universitat Internacional Valenciana es una universidad online que dispone de un
organigrama que apoya el proceso de ensefianza-aprendizaje en un entorno virtual, que
abarca aspectos tales como la elaboracién audiovisual de los contenidos preparados por el
equipo docente - una caracteristica que define esta institucién — o el acompafiamiento del
alumnado a lo largo de su periodo en la universidad, hasta la asistencia tecnoldgica que da
soporte en todo momento a docentes y discentes.

6.2.1. PLAZAS DE PERSONAL DE APOYO

La universidad cuenta con una plantilla de personal no académico, en su mayoria con
titulacidn superior universitaria, repartida entre los diferentes departamentos, que realiza las
labores necesarias para la correcta implantacion y el desarrollo de los diferentes titulos
oficiales que la universidad lleva a cabo.

Los departamentos, dedicados a la gestion administrativa de las titulaciones, con los que
cuenta la universidad, son los siguientes:

— Departamento de Asesores: es el encargado de facilitar informacién al futuro alumno
y resolver las dudas sobre los diferentes titulos de la universidad.

— Departamento de Atencion al Alumno: es el encargado del acompafiamiento al
alumno durante el proceso de matriculacidn, asesoramiento y orientacién durante
toda su trayectoria académica.

— Secretaria Académica: es el encargado de la revisidon y aceptacion de la
documentacion para la matricula del alumno, apertura de expediente, gestién de
becas, reconocimiento de créditos, etc.

— Secretaria General: es el encargado del asesoramiento legal en la universidad, de la
revision de las normativas y de la elaboracion y gestién de convenios con los centros
de practicas.

— Departamento de Coordinacion y Metodologia Docente: es el encargado de la
elaboracion del material audiovisual y de los recursos multimedia que se ponen a
disposicion del alumno, asiste y apoya a los profesores a la hora de preparar los
materiales docentes, utilizando soportes tecnoldgicos especificos para la educacion
on-line.

— Departamento de Estudios y Calidad: es el encargado de las tramitaciones necesarias
para la oficialidad de los titulos y del aseguramiento de la calidad de los mismos.

— Departamento de Marketing: es el encargado del mantenimiento y actualizacién de la
pagina web de la universidad y desarrollo de campafias comerciales online.
Departamento de Tecnologia y Sistemas: es el encargado del soporte informatico a
los alumnos y del mantenimiento y desarrollo del Campus Virtual.

— Departamento Audiovisual: es el encargado de la produccién y postproduccién de los
videos y material audiovisual a disposicion del alumno asi como de la preparacién de
los guiones de los videos docentes, edicién de fotografia y de sonido, efectos, insertos
etc.

csv: 176092079718329557599034





6.2.2. VINCULACION AL CENTRO DEL PERSONAL DE APOYO

En el siguiente cuadro se resume el tipo de vinculacion del personal de apoyo, asi
como el numero de personas dedicadas al titulo y el porcentaje respecto al total:

DEDICACION NUMERO DE PAS PORCENTAIJE
Tiempo completo 2 50%
Tiempo parcial 2 50%
TOTAL 4 100%

6.2.3. CATEGORIA PROFESIONAL DEL PERSONAL DE APOYO

Las categorias profesionales de la plantilla de personal no docente, se dividen en los
siguientes grupos:

e Personal Titulado (Superior o Medio)
e Personal Administrativo
e Personal de Servicios Generales

En concreto, para esta titulacién, el personal de apoyo disponible es el siguiente:

DEPARTAMENTO NUMERO DE PAS CATEGORIA ADMINISTRATIVA
Tecnologia y Sistemas 1 Personal Titulado (Superior o Medio)
Secretaria Académica 1 Personal Administrativo
Atencién al Alumno 1 Personal Administrativo
Admisiones 1 Personal de Servicios Generales

6.2.4. EXPERIENCIA PROFESIONAL DEL PERSONAL DE APOYO

La totalidad de la plantilla de personal no docente, tiene experiencia profesional
relacionada con la educacién. En la siguiente tabla se presenta la experiencia profesional del
personal de apoyo, agrupada por intervalos:

EXPERIENCIA PROFESIONAL NUMERO DE PAS PORCENTAIE
Menos de 3 afios 0 0%
Entre 3y 9 afos 4 100%
Mas de 9 afios 0 0%

TOTAL 4 100%
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6.2.5. DISPONIBILIDAD DEL PERSONAL DE APOYO

La totalidad de las personas de la plantilla de personal no académico que se presenta,
esta a disposiciéon del Centro en el momento de presentacién de la memoria de solicitud de
verificacion.

6.2.6. MECANISMOS PARA ASEGURAR LA IGUALDAD ENTRE HOMBRES Y MUJERES Y LA NO
DISCRIMINACION DE PERSONAS CON DISCAPACIDAD

Las Normas de Organizacidon y Funcionamiento de la Universitat Internacional Valenciana,
reguladas por el Decreto 65/2009, de 15 de mayo, en el articulo 23 referido al personal de
administracion y servicios, establece que este personal sera seleccionado seguln criterios de
profesionalidad e idoneidad para el puesto de trabajo y con sujecién a los principios de
igualdad, mérito, capacidad y publicidad de la correspondiente convocatoria.

Asi pues, la contratacion del profesorado y del personal de apoyo de la Universitat
Internacional Valenciana se realiza atendiendo a los criterios de igualdad entre hombres y
mujeres y de no discriminacién de personas con discapacidad, en conformidad con la Ley 51
/2003 de Igualdad de oportunidades, no discriminacion y accesibilidad universal de las
personas con discapacidad y la Ley 3/ 2007, de Igualdad de Género.
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APARTADO 7. RECURSOS MATERIALES Y SERVICIOS

La Universitat Internacional Valenciana fue creada por Ley 7/2008, de 13 de junio de la
Generalitat Valenciana, como universidad privada, sin animo de lucro, promovida por la
Fundacion de la Comunitat Valenciana Universidad Internacional de Valencia.

Posteriormente, en fecha 14 de noviembre de 2013 se constituyé la Sociedad Limitada
Unipersonal “Universitat Internacional Valenciana- Valencian International University, S.L.”
gue gestiona en la actualidad la actividad de la Universitat Internacional Valenciana, los socios
de esta nueva sociedad son el Grupo Planeta (Division de formacidn) y la Generalitat
Valenciana.

Este nuevo escenario tiene como objetivo contribuir al crecimiento internacional de la VIU.

INFRAESTRUCTURAS Y RECURSOS TECNOLOGICOS

La Universitat Internacional Valenciana -VIU cuenta con los medios para albergar los servicios
administrativos y el Centro Unico de que consta, asi como con la infraestructura tecnoldgica
necesaria y suficiente para garantizar un proceso de ensefianza-aprendizaje on line
caracterizado por su metodologia audiovisual innovadora.

1.- Valencia: C/ Gorgos 5-7

En plena zona universitaria de Valencia, la VIU dispone de unas amplias infraestructuras que
albergan gran parte de sus servicios de Rectorado, Coordinacidn, despachos de profesores,
espacios administrativos, asi como una sala multiusos.

Se cuenta con servidores fisicos y virtuales para dar servicios de infraestructura tecnoldgica a
las diferentes unidades, como produccién de contenidos docentes, directorio activo, copias de
seguridad, entornos de desarrollo, seguridad, etc.

La electrénica de red estd compuesta por switches y varios Firewalls fisicos y ldgicos que
gestionan la seguridad de las diferentes conexiones a Internet, dos para dar servicio a los
usuarios y otras de mayor capacidad para dar soporte a las clases online. Todos los servicios,
tanto servidores como electrénica de red y conexiones, estan convenientemente replicados
para dotar de alta disponibilidad. La universidad estd equipada con dos servidores de alta
densidad de almacenamiento Superserver Twin Supermicro con una capacidad de 150 TB, para
el almacenamiento y archivado del contenido de video digital.

La Universidad ha apostado de manera firme y decidida por el uso de tecnologias de
virtualizacién, que ayudan al aprovechamiento del material informatico adquirido, utilizando el
100% de los recursos y apostando, al mismo tiempo, por la sostenibilidad, y permite un eficaz
uso energético.

La sede de Valencia cuenta en sus instalaciones con varias lineas de Internet de banda ancha
dedicadas y garantizadas, asi como varias lineas de backup, que garantizan el trabajo de forma
segura y fiable.

El equipamiento se complementa con el centro de recursos audiovisuales, que permite el
almacenamiento, compresion a distintos formatos y la emisién, en directo o en diferido, de los
contenidos audiovisuales de la Universidad, ya sean de caracter docente o institucional.

Por otro lado, se dispone del equipamiento necesario para la edicién y postproduccion de los
materiales audiovisuales de la Universidad.
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La universidad cuenta con cabinas insonorizadas, para la realizacién de videoconferencias
docentes.

Uno de los ejes clave de la universidad es su produccién audiovisual, para lo cual la universidad
cuenta con una seleccion de proveedores que disponen de estudios de grabacion, platds
profesionales, equipos de grabacion moévil y de audio, y un estudio de grabacién virtual. La
condicion de proveedor de produccién audiovisual de la VIU implica haber superado una fase
de formacién y conocimiento del modelo metodolégico y de los estandares de calidad
esperados.

2.- Barcelona: Instalaciones de la Division de Formacidn del Grupo Planeta

Infraestructura tecnolégica: La Divisiéon de Formacién del Grupo Planeta cuenta con una
amplia infraestructura tecnoldgica en su sede de Barcelona, poniendo a disposicion de la VIU
lo siguiente:

O Entorno de integracion de todas las solicitudes de informacién acogidas a través de
diferentes medios. Agiliza las funciones de validacién y normalizacién y permite optimizar
la respuesta a los alumnos interesados.

0 Herramienta online que permite la gestion de todo el ciclo de vida de las solicitudes de
informacién. Ayuda a gestionar los procesos de admisidon de los alumnos asi como el
tratamiento de toda la informacidon vinculada a este proceso. También permite realizar
tanto la distribucion a los equipos de trabajo (y llegar a cada asesor o asesora de
programa) como el seguimiento de la actividad y el cierre.

Se entiende por gestidon la modificaciéon de datos de los candidatos, el registro de las
comunicaciones, el proceso de admision y, finalmente, el cierre de la ficha de los
candidatos.

0 Entorno de gestion del alumnado y toda la actividad académica asociada: mantenimiento
de cursos, asignaturas, aulas virtuales, altas y bajas de matriculas, gestion de
acontecimientos, inscripciones a examenes, sesiones presenciales y online,
comunicaciones con el alumnado, etc.

Tiene una capacidad ilimitada en la gestién de alumnos, aulas, cursos y profesores o
profesoras. Estd integrado tanto con el Campus como con el sistema de pago vy el sistema
de facturacion.

Nivel del servicio

O Seguridad
El Unico punto de entrada a la coubicacidn esta vigilado las 24 horas del dia con acceso
controlado por una base de datos de acceso y videovigilancia.
Supervisidon del drea de coubicacién y permiso por pasar un punto central solo a las
personas autorizadas.
Céamaras de videovigilancia situadas por el territorio por facilitar la captura de actividad y
asegurar la entrada no autorizada a 4reas protegidas.

0 Energia
Generadores de tecnologia punta que limpian y condicionan la energia eléctrica comercial
para eliminar irregularidades en la senal. La electricidad funciona a través de generadores
antes de pasar a la instalacion.
En el caso de pérdida de energia eléctrica de la red, la energia de reserva sera utilizada en
el siguiente orden: conductas subterraneos de utilidad comercial, dos horas de energia de
reserva (la media de la industria es solo de 15 minutos), generador de diésel con capacidad
de carga maxima y 18 horas de suministro de combustible.
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Red

Conexiones redundantes de Internet a través de los proveedores del servicio de Internet
dual Tier.

Inicio

El proveedor de la plataforma académica es el responsable de la instalacién y la
configuracién del hardware, software y todos los componentes necesarios del servidor
dedicado. Eso incluye, pero sin limitarlo, el hardware y el software del servidor, las
telecomunicaciones hardware y software, la seguridad software y otros software que sean
razonablemente necesarios para operar y mantener el software alojado.
Disponibilidad/Crédito de servicio

El software alojado es accesible 24/7, con un tiempo de actividad especifica del 100%. Eso
significa que los servicios de la ASP estaran disponibles el 100% del tiempo de duracién de
cualquier mes del calendario.

Backup y Disaster Recovery

El sistema proporciona copias de seguridad completas que son almacenadas online y en
instalaciones separadas.

Interrupciones del sistema

Si se produce una interrupcién, el sistema lo notifica al responsable técnico de la
Universidad a través del correo electrénico. Esta notificacidon incluye la causa de la
interrupcion y el tiempo estimado de restauracion de los servicios ASP.

Especificaciones del centro de datos

El servidor del entorno de aprendizaje virtual en una instalacidon que ofrece control del
entorno, seguridad y energia backup, mas especificamente descrito a continuacion:

- Entorno:

El centro de datos esta disefiado para mantener una temperatura constante de 68
%, mas o menos 2 %, con una humedad del 45%.

- Configuracion del servidor:

Los servidores estan configurados para mantener un failback, conectividad
superflua, seguridad completa, control 24x7 y tiempo de actividad del 99,7%.

Responsabilidades

El equipo de sistemas, atendiendo las indicaciones y demandas de la Direccién

Académica, es responsable de la gestion y del uso de las caracteristicas y la funcion del

software alojado. Asume toda la responsabilidad de esta gestion, incluyendo, sin

limitacidn:

- Creacién/eliminacién de usuarios incluyendo los estudiantes, profesorado,
administradores del sistema, etc.

- Creacidon/eliminacion de toda la informacién del usuario

- Construccion y gestién de todas las paginas del curso

- Personalizacion de la pagina web

- Sistema del seguimiento de los informes de uso

- Aplicacién de los criterios sobre el empleo de las herramientas facilitadas, cuanta
funcionalidad se permite a los docentes, etc.

- Disefio grafico del entorno.
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NACS - Facturacion

Sistema de gestion de la cartera de clientes. Realiza las funciones de gestion de
pedidos, facturacion, gestion de cobros e impagados, reclamacion de deudas y control
de saldo.

Biblioteca digital

Al margen de los recursos para el aprendizaje facilitados por cada docente para hacer
frente a los aprendizajes de las diferentes asignaturas, mddulos y areas, los alumnos
de la Universidad deberan recurrir a otras fuentes documentales para la tarea de
estudio e investigacion. Este es el principal objetivo de la biblioteca digital que
ponemos al alcance de los estudiantes con los siguientes recursos y servicios:

- Acceso integro a recursos digitales

= Bases de datos. Acceso completo al contenido de los recursos digitales
referenciados en las principales bases de datos de publicaciones.

= Revistas especializadas en las areas de imparticién.

= Colecciones digitales, que facilitan el acceso completo a los recursos digitales
ofertados por las principales editoriales.

= Catalogos de las principales bibliotecas de alcance internacional.
- Formacioén

= Estrategias de busqueda de informacién.

=  Busqueday documentacion.

= Usoy aprovechamiento de bases de datos y recursos especificos.

= Recursos digitales y propiedad intelectual

Ademads de las bases de datos que conforman la Biblioteca Digital del Grupo, a través del
Campus Virtual se ofrece a los alumnos el acceso a bases de datos documentales tales como:
EBSCO, Emerald o McGraw-Hill.

CAMPUS VIRTUAL DE LA UNIVERSITAT INTERNACIONAL VALENCIANA

La VIU utiliza el Sistema de Gestion de Aprendizaje (LMS en sus siglas en inglés) Blackboard
Learn como campus virtual

(http://es.blackboard.com/sites/international/globalmaster/Platforms/Blackboard-Learn.html)

El Campus virtual de la Universitat Internacional Valenciana (VIU), estd organizado en
diferentes secciones que ofrecen al alumno toda la informacidon necesaria para poder seguir
sus estudios de forma adecuada.

El estudiante matriculado en una titulacion, al iniciar la sesién en el campus virtual, dispone de
varios apartados:

0 Un apartado principal en el que se resumen las novedades, tareas a realizar, anuncios,
etc. relacionados con las asignaturas y/o la titulacién que esta cursando.

0 Un apartado en el que puede acceder al listado de asignaturas que esta cursando o
que ha cursado.
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Un apartado en el que el alumno puede interactuar con otros estudiantes tanto del
titulo como de la universidad, en el que dispone de acceso a las redes sociales de la
universidad, asi como a diferentes videos relacionados con su titulo.

Un apartado desde el que dispone de acceso a las diferentes bibliotecas y bases de
datos que la universidad pone a disposicion del estudiante para su
asignatura/titulacién.

El calendario, con vista mensual, semanal o diaria, donde el alumno puede ver todos
los acontecimientos relacionados con las diferentes asignaturas que cursa, asi como
gestionarlo como una agenda personal.

Un apartado con acceso directo a la Secretaria Virtual que permite al estudiante
consultar su expediente académico, realizar tramites, etc.

Un apartado que le permite acceder a diferentes manuales, preguntas frecuentes, etc.
relacionadas con el uso de la plataforma y el campus virtual.

En el apartado correspondiente a cada asignatura, el alumno puede encontrar informacion
relacionada con:

(0

(0}

La guia didactica que es el documento que recoge toda la informacién relacionada con
la asignatura, que el estudiante debe conocery leer.

El calendario que resume las actividades que realizard el estudiante mientras se
imparte la asignatura.

Los anuncios que publica el equipo docente de cada titulacion y que ofrecen
informacion de relevancia para cada asignatura sobre actividades, seminarios,
examenes, etc.

Los recursos y materiales que se ponen a disposicion del estudiante durante la
asignatura.

Las actividades que realizard el estudiante, en el que se indican las fechas de inicio y
finalizacién de cada una de ellas.

Las videoconferencias, donde encontrarad enlaces a las sesiones que se realizan a lo
largo de la asignatura mediante la herramienta de videoconferencia para la docencia
Blackboard Collaborate
(http://es.blackboard.com/sites/international/globalmaster/Platforms/Blackboard-

Collaborate.html) y que permaneceran grabadas a disposicidn del estudiante durante

todo el curso.

Los foros, donde se plantean cuestiones de debate entre los alumnos y el equipo
docente, se resuelven dudas, etc.

El envio de e-mails, que le permite contactar con sus compafieros de
asignatura/titulacién, con el equipo docente, con la coordinacion, etc.

El blog, espacio virtual de cada asignatura en el que los estudiantes pueden participar
activamente publicando cuestiones relacionadas con la asignatura e interactuando con
sus compafieros.

Las calificaciones, donde el estudiante puede consultar la evaluacién de las tareas
realizadas y consultar la nota de la asignatura.

La ayuda al alumno que le permite el acceso directo a las preguntas frecuentes
relacionadas con el uso de la plataforma, bisqueda de informacion, etc.

ACCESIBILIDAD DE MATERIALES Y RECURSOS:

El Campus Virtual, garantiza los requisitos de accesibilidad que se exigen a las universidades,
ya que este sistema cumple con la Web Content Accessibility Guidelines (WCAG) 2.0., que
facilita un ambiente de ensefianza, aprendizaje y colaboracién online mds enriquecido e
interactivo para todos — independientemente de la ubicacidn geografica.
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La docencia online de esta universidad, tiene como guia de cada asignatura un documento
hipermedia que auna imagen, sonido y texto escrito, que facilita el acceso a los materiales
docentes del alumnado con alguna discapacidad.

RECURSOS DE LA VIU PARA LA PREVENCION DEL FRAUDE

Mediante tres ejes de control

Proceso Evaluacié
de e u{gcnon Examen final
aprendizaje Copis

v v
Imampus ‘ [ Off campus ‘

—
o

-

—| Control del fraude (4) |

(1) Control de accesos a recursos

El control de acceso a los recursos se evalla con herramientas del campus virtual
Blackboard.
Para cada recurso se asignara un umbral de consulta (porcentaje):

e Sielalumno supera el porcentaje para cada recurso estimamos que ha hecho
una consulta y seguimiento de los recursos adecuada.

e Sielalumno no supera el porcentaje en ningun recurso, estimamos que el
alumno no ha superado la consulta y seguimiento minimos para aprobar la
asignatura.

e Sielalumno ha superado el porcentaje en algunas recursos, el profesor tendra
la potestad para decidir si el alumno ha usado los recursos suficientemente o
le instara a realizar alguna actividad extra.
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(2) Control de identidad

(3)

(4)

El control de identidad se realiza con una aplicacion software llamada SMOWL
(http://smowltech.com/es/technology) que permite un control biométrico del alumno
para asi asegurar que es quien dice ser.

La evaluacién de este control sera positiva o negativa. Se establecen segun el eje en el
gue se use distintos umbrales de certeza:

e Paralos trabajos on campus: se establecerd un porcentaje de certeza superior
al 75% e inferior al 100%.

e Paralos exdmenes finales se establecerad un porcentaje de certeza del 100%.
Siempre serd el profesor quien decidira si efectivamente se ha incumplido la
norma.

SMOWL es una herramienta que permite realizar el control de identidad. La
herramienta monitoriza en todo momento que el que esta delante de la cdmara es
quien dice ser tomando fotos que analiza en tiempo real. Asi se puede configurar el
umbral en el que se puede considerar que un alumno estd haciendo fraude. A saber, si
un alumno esta haciendo un ejercicio de evaluacién continua, puede no haber
problema en que durante un breve periodo de tiempo se ausente o aparezcan dos
personas en la webcam. Los mismos comportamientos en un examen serian motivos
de expulsion.

Control antiplagio

El control antiplagio se realiza por un profesor ayudado por la herramienta SafeAssign
(https://help.blackboard.com/en-

us/Learn/9.1_SP_12 and_SP_13/Instructor/090_Assignments/030_SafeAssign),
integrada en el campus virtual, que detecta el porcentaje de trabajo realizado por el
alumno que puede pertenecer a recursos de internet. El profesor debera considerar si
el trabajo es un plagio o no.

Control del fraude

El control para detectar si el alumno usa aplicaciones no permitidas durante un
examen se realiza bloqueando el navegador en el que realiza el examen e impidiendo
que ejecute otro software, o que el navegador se ejecute sobre una maquina virtual,
por medio de la herramienta Respondus LockDown Browser
(https://www.respondus.com/products/lockdown-browser/). En este caso el alumno
no tendra posibilidad de usar ningln otro software por lo que si se sale perderd su
derecho a examen.
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MECANISMOS PARA GARANTIZAR LA REVISION Y EL MANTENIMIENTO DE LOS MATERIALES
DISPONIBLES EN LA UNIVERSIDAD

Las empresas proveedoras de cada uno de los paquetes informaticos que la universidad ha
adquirido, ofrecen una serie de prestaciones complementarias:

1. Formacioén: estas empresas imparten sesiones de formacién técnica y funcional para
el personal del departamento correspondiente de la universidad.

2. Despliegue de nuevos desarrollos y versiones: las empresas elaboraran disefios
especificos adaptados a las necesidades que les plantea la universidad.

3. Realizacién de un sistema de optimizacidon de las nuevas aplicaciones y programas,
en colaboracién con el personal técnico de Sistemas de la VIU.

4. Una vez en funcionamiento, nuestros especialistas comprueban la optimizacion de
las innovaciones a través de indicadores periddicos de nivel general y especifico para
cada una de las aplicaciones, que son estudiados por las empresas, para detectar con
antelacion posibles situaciones de riesgo y proponer acciones correctoras.

5. Los proveedores, igualmente, facilitan la actualizacién de las versiones que vayan
surgiendo de su producto.

6. En relacidn con el desarrollo e implantacion de las aplicaciones de videoconferencia,
la empresa correspondiente asume los trabajos de soporte funcional de tercer nivel,
correspondiendo los niveles 1y 2 al equipo pertinente de la universidad. El objetivo de
este servicio es ofrecer ayuda puntual para el usuario ante las incidencias especificas
del sistema.

Aunque la VIU no cuenta con un servicio de mantenimiento propiamente dicho, la revision y
actualizacién de los materiales y servicios informaticos y audiovisuales disponibles en la
Universitat Internacional Valenciana, se lleva a cabo por parte de los técnicos del
Departamento de Sistemas y el Area de Produccién Audiovisual de la VIU (especificados
anteriormente en el punto correspondiente), quienes atienden las necesidades o contratan
externamente cuando se requiere.
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APARTADO 8. RESULTADOS PREVISTOS

8.1 VALORES CUANTITATIVOS ESTIMADOS PARA LOS INDICADORES Y SU
JUSTIFICACION

TASA PORCENTAIE
Tasa de Graduacion 85%
Tasa de Abandono 5%
Tasa de Eficiencia 90%

Justificacion de las tasas de graduacion, eficiencia y abandono, asi como del resto de los
indicadores empleados

De acuerdo con la orientacion propuesta por ANECA, se emplearan como orientacion
de estos valores cuantitativos tanto los resultados de otras titulaciones de postgrado que
oferta la VIU, como los de titulaciones de otras universidades de entre las relacionadas en el
punto 2.2, similares a la propuesta.

Siguiendo las directrices de este mismo organismo, se aportard una estimacién de los
resultados previstos y referidos a una determinada cohorte de entrada en base al perfil de
ingreso recomendado, el tipo de estudiantes que se espera accedan al plan de estudios, sus
objetivos, el grado de dedicacidn, etc.

Si bien la VIU es una universidad virtual y, por tanto, a distancia, tal como se ha
expuesto en otros apartados del documento de verificacidén, se caracteriza por crear una
relacién practicamente presencial durante todo el proceso educativo, de manera que los/as
tutores acompanan en todo momento el aprendizaje del alumnado. Este sistema ofrece
posibilidades idéneas para poder aspirar a una atencidn personalizada y consideramos que
sera un factor positivo a tener en cuenta en la tasa de graduacion.

En base a otras titulaciones de postgrado de esta universidad, estimamos que el 80%
del alumnado realiza sus estudios de Master compatibilizandolo con su actividad laboral y
Unicamente el 20% es alumnado a tiempo completo. Si bien se plantea la conciliacidn estudio-
trabajo como compleja, los resultados obtenidos en otras titulaciones de la VIU han
demostrado que el alumnado que accede a este tipo de estudios desde una posicién laboral,
presenta un mayor grado de motivacién y compromiso con sus estudios.

Asumimos que la tasa de graduacién puede ser menor que en similares titulaciones
presenciales, como las que se utilizan como referente, debido a la cantidad de alumnos que
necesitan compaginar su vida laboral con los estudios, pero estimamos que la tasa de
abandono sera menor debido a los factores anteriormente expuestos.

La tasa de graduacién considerada responde al porcentaje de estudiantes que finalizan
la ensefianza en el tiempo previsto en el plan de estudios o en un aflo académico mas, en
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relacion con su cohorte de entrada. Teniendo en cuenta los datos obtenidos en otras
titulaciones de postgrado la tasa de graduacion es del 85%.

Por lo que se refiere a la tasa de abandono, se calcula como la relaciéon porcentual
entre el numero total de estudiantes de una cohorte de nuevo ingreso que debieron obtener
el titulo el afo académico anterior y que no se han matriculado ni en ese afio académico ni en
el posterior. Teniendo en cuenta los datos obtenidos en otras titulaciones de postgrado es del
5%.

La tasa de eficiencia es el resultado de calcular la relacién porcentual entre el nimero
total de créditos tedricos del plan de estudios a los que debieron haberse matriculado a lo
largo de sus estudios el conjunto de estudiantes graduados/as en un determinado curso
académico y el nimero total de créditos en los que realmente han tenido que matricularse.
Teniendo en cuenta los datos obtenidos en otras titulaciones de postgrado es del 90%.
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APARTADO 10. CALENDARIO DE IMPLANTACION

10.1 CRONOGRAMA DE IMPLANTACION

El presente titulo se implantara en el curso 2016/2017.
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