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

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

UNIVERSIDAD SOLICITANTE

CENTRO CODIGO
CENTRO

Universidad Ramén Llull

1QS School of Management/Facultad de 08044843
EconomialQS

NIVEL

DENOMINACION CORTA

Maéster

Marketing Internaciona en un entorno Digital/I nternational
Marketing In a Digital Environment

DENOMINACION ESPECIFICA

Universidad Ramén Llull

Méster Universitario en Marketing Internacional en un entorno Digital/International Marketing In a Digital Environment por la

RAMA DE CONOCIMIENTO

CONJUNTO

Ciencias Socialesy Juridicas

No

HABILITA PARA EL EJERCICIO DE PROFESIONES
REGULADAS

NORMA HABILITACION

NOMBRE Y APELLIDOS

‘
o

CARGO

AnnaCerveraVila

Responsable del areadel Virectorado de Politica Académica

Tipo Documento

Numero Documento

NIF

NOMBRE Y APELLIDOS

37327763M

CARGO

José Maria Garrell Guiu

Rector

Tipo Documento

NuUmero Documento

NIF

NOMBRE Y APELLIDOS

77783978W

CARGO

Carlos Modlares Garcia

Decano

Tipo Documento

Numero Documento

NIF

36928046M

2. DIRECCION A EFECTOS DE NOTIFICACION

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

DOMICILIO CODIGO POSTAL MUNICIPIO TELEFONO
Claravall, 1-3 08022 Barcelona 691272138
E-MAIL PROVINCIA FAX
vicerectorat.docencia@url.edu Barcelona 936022249

1/48

csv: 259020416437164894229716



= Identificador : 4316193
ol T GOBERND  MIMISTERD
S T DEESPANA  DEEDUCACION. CULTURA
1 i ¥ DEPORTE

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: Barcelona, AM 25 de octubre de 2016

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

NIVEL DENOMINACION ESPECIFICA CONJUNTO | CONVENIO CONV.
ADJUNTO
Méster Master Universitario en Marketing Internacional No Ver Apartado 1:
en un entorno Digital/International Marketing In a Anexo 1.
Digital Environment por la Universidad Ramon Liull

LISTADO DE ESPECIALIDADES
No existen datos

RAMA ISCED 1 ISCED 2
Ciencias Socialesy Juridicas Administracion y gestion de | Marketing y publicidad
empresas

NO HABILITA O ESTA VINCULADO CON PROFESION REGUL ADA AL GUNA
AGENCIA EVALUADORA

Agenciaper alaQualitat del Sistema Universitari de Catalunya

UNIVERSIDAD SOLICITANTE

Universidad Ramén Liull

LISTADO DE UNIVERSIDADES

CODIGO UNIVERSIDAD

041 Universidad Ramon LIull
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
CREDITOSOPTATIVOS CREDITOS OBLIGATORIOS CREDITOS TRABAJO FIN GRADO/
MASTER
12 39 9

LISTADO DE ESPECIALIDADES

ESPECIALIDAD CREDITOSOPTATIVOS
No existen datos

1.3. Universidad Ramén Llull

1.3.1. CENTROSEN LOSQUE SE IMPARTE
LISTADO DE CENTROS

CODIGO CENTRO

08044843 IQS School of Management/Facultad de Economia QS

1.3.2. 1QS School of Management/Facultad de Economia 1QS
1.3.2.1. Datos asociados a centro

TIPOS DE ENSENANZA QUE SE IMPARTEN EN EL CENTRO

PRESENCIAL SEMIPRESENCIAL A DISTANCIA
St No No
PLAZASDE NUEVO INGRESO OFERTADAS
PRIMER ANO IMPLANTACION SEGUNDO ANO IMPLANTACION
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25 30

TIEMPO COMPLETO

ECTSMATRICULA MINIMA ECTSMATRICULA MAXIMA
PRIMER ANO 60.0 60.0

RESTO DE ANOS

0.0

0.0

TIEMPO PARCIAL

ECTSMATRICULA MINIMA

ECTSMATRICULA MAXIMA

PRIMER ANO 30.0 30.0
RESTO DE ANOS 30.0 30.0
NORMAS DE PERMANENCIA
http://www.igs.edu/es/masters-ade/master-marketing-internacional/estudios

LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

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

No No

448

csv: 259020416437164894229716



[

Identificador : 4316193

¥ GOBIERND HIMISTERSC
24

DE ESPAMNA DE EDUCACION, CULTURA
A ¥ DEPORTE

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 - Generar y fomentar un ambiente de cohesién'y colaboracion entre los miembros que integran un equipo, establecer reglas de
funcionamiento y asignar objetivosy responsabilidades (Direccion de Equipos).

CG2 - Desarrollar iniciativas para aprovechar el potencial de las tecnologias en los procesos internos de Marketing y en las
comunicaciones externas (Integracion de las TIC).

CG3 - Reconocer las similitudesy las diferencias entre mercados y sean capaces de adaptarse a diferentes entornos culturales
(Vision Internacional).

3.2 COMPETENCIAS TRANSVERSALES

CT1 - Identificar las tendencias del mercado e identificar y determinar nuevas oportunidades de negocio (Anticipacion a cambio).

CT2 - Mostrar sensibilidad hacia las necesidades o demandas de |0s clientes, con el objetivo de reconocerlasy satisfacerlas
(Crientacion a cliente).

CT3 - Identificar y abordar los dilemas éticos y de responsabilidad social en €l entorno de Marketing, aplicando valores éticosy
organi zacional es (Responsabilidad Etica, Social y Medioambiental).

3.3 COMPETENCIASESPECIFICAS

CEL1 - Identificar e integrar lainformacion requerida paraformular propuestas razonadas sobre |a decision de entrada en nuevos
mercados y entornos internacionales (Decisiones bien informadas).

CE2 - Valorar los cambios del entorno y las oportunidades del mercado, definir crear y justificar estrategias adecuadas en funcion
de la propia posicion competitivay evaluar su impacto en el negocio (Pensamiento Estratégico).

CE3 - Aplicar los principios de construccion y gestion de marcas internacional es (Gestion de marca).

CE4 - Identificar las operacionesy los procesos para la creacion de productos dirigidos a mercados internacional es (Creacion de
producto).

CES5 - Aplicar las acciones mas adecuadas para optimizar lacalidad y los contenidos de las webs, redes sociales y comunidades
virtuales de laempresa: usabilidad, accesibilidad, navegacién, arquitectura de contenidos, disefio, copy-writing, y multimediay
branded content (Optimizacion digital).

CES6 - Desarrollar estrategias y campafias en las aplicaciones de dispositivos mdviles, asi como en las redes sociales (Desarrollo de
campafias digitales).

CE7 - Transformar de formarealista las estrategias en objetivos, accionesy plazos, determinando |0s recursos necesariosy los
mecani smos de seguimiento para alcanzarlos de manera eficiente, tanto en canales convencionales o "brik & mortar" como digitales
(Planificacion).

CES8 - Dominar y aplicar de forma auténoma herramientas de comunicacion onliney métricas digitales (digital analytics) para el
desarrollo eficiente de estrategias de marketing digita (Estrategia digital).

4. ACCESO Y ADMISION DE ESTUDIANTES

|4.1 SISTEMAS DE INFORMACION PREVIO

Ver Apartado 4: Anexo 1.

|4.2 REQUISITOSDE ACCESO Y CRITERIOS DE ADMISION
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Cumpliendo con lo establecido en el RD 1393/2007 de 29 de octubre, de ordenacion de las enesefianzas universitarias oficiales, en su articulo 16, cu-
yo apartado 1 ha sido modificado por el art. tnico 9 del Real Decreto 861/2010 de 2 de julio:

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

2. Asi mismo, podréan acceder los titulados conforme a sistemas educativos ajenos al Espacio Europeo de Educacién Superior sin necesidad de la ho-
mologacién de sus titulos, previa comprobacion por la Universidad de que aquellos acreditan un nivel de formacién equivalente a los correspondien-
tes titulos universitarios oficiales espafioles y que facultan en el pais expedidor del titulo para el acceso a ensefianzas de postgrado. El acceso por es-
ta via no implicard, en ningun 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.

La procedencia natural de los alumnos del Méster seran las titulaciones de Grado o Licenciatura en alguna de las siguientes areas de conocimiento:

Administracion y Direccion de Empresas
Economiay Negocios I nternacionales
Marketing y Gestion Comercial

Gestion y Direccion de Empresas Turisticas
Publicidad y Relaciones Publicas

Gestion Mercantil y Financiera

Sin embargo, se permite que candidatos procedentes de otras titulaciones, puedan cursar este Master si justifican la necesidad o un interés razonado
por adquirir cualificacion para la practica de una actividad profesional en las areas de conocimiento del Master. En este caso el comité de admision de-
terminara si el candidato debe cursar los créditos complementarios establecidos a tal efecto (ver apartado 4.6).

Cuando concurran circunstancias como las descritas, la Comisién de Admisiones (que se describe méas abajo, en este mismo apartado) podra conside-
rar la inscripcién de candidatos de procedencia distinta a las antes citadas, previa entrevista ¢.en estos casos obligatoria-, con el Director del Master.

En estos casos sera obligatorio cursar los complementos formativos que determine la Comisién de Admisiones, propuesta del Director del Master y a
la vista del curriculum del candidato (la oferta de complementos formativos se explica en el apartado 4.6 de este mismo documento).

Idiomas

El Centro exigir4 a los candidatos la realizacién de una prueba propia de Inglés, que se convocara coincidiendo con el proceso de admisién. En nivel
minimo exigido es equivalente al B2 (Marco Comun Europeo de Referencia para las Lenguas). La prueba no sera necesaria si el candidato acredita
documentalmente el nivel 80 en ¢ TOEFL Intenet based Testg, o certificado equivalente.

Documentacion exigida

El proceso de admision de la IQS School of Management se exige al candidato aportar la siguiente documentacion:

Impreso de solicitud debidamente cumplimentado.
Expediente académico oficial delos cursos reaizados.

Cartadirigidaa Decano, en laque se detallan los intereses profesionales del candidato. Si el solicitante desea cursar el master en régimen de dedicacion parcial,
deberé exponerlo en dicha carta, indicando |as causas que o motivan.

Dos cartas de recomendacién firmadas por personas del mundo universitario o profesional que hayan tenido contacto directo con el candidato.

Curriculum vitae del candidato.

Opcionalmente se podran aportar titulos o certificados que acrediten €l nivel exigido de conocimiento del idioma Inglés.

Posteriormente a la entrega de esta documentacion, el Director del Master mantendr& una entrevista personal con el candidato y elaboraré un informe
respecto a la idoneidad de la admision del solicitante.

Comisién de Admisiones

Se constituird una comision al efecto, la cual estara formada por:

El Decano de la Facultad.
El Secretario General del 1QS
El Director del Master

Se consideraran individualmente para cada candidato (entre paréntesis, la ponderacién de cada facto):
L os resultados académi cos obtenidos en sus estudios universitarios, prestando una especial atencion a centro donde |os ha cursado y ala modalidad de los estu-
dios de procedencia (30%).
Los intereses mostrados respecto a su futuro perfil profesiona (20%).
El informe elaborado por el Director de Méster (50%).

La comision de admisiones se reunird periédicamente para analizar las peticiones recibidas e informara por escrito a los candidatos del resultado de su
solicitud.

Nota: La Comisidn se reserva la potestad de solicitar informacién adicional al candidato si lo considerara oportuno, lo que sucedera cuando el estu-
diante no acuda a la entrevista personal.

Permanencia
Los estudiantes de master con dedicacién a tiempo completo (60 créditos) disponen de tres afios para completar los estudios de Master.

Se admite la dedicacion a tiempo parcial si el estudiante desea compaginar los estudios de Méaster con el ejercicio profesional. El minimo de créditos a
matricular es de 30 en el primer afio, y en afios sucesivos, todos los que tenga pendientes para completar los 60 créditos del Méster.

6/48

csv: 259020416437164894229716



Identificador : 4316193

¥ GOBERND HIMISTERSC
T DE ESPANA DE EDUCACION, CULTURA,
)13 ¥ DEPCRTE

Los estudiantes con dedicacién a tiempo parcial, disponen de cuatro afios para completar los estudios de Master.

Cuando, de acuerdo con esta normativa, un estudiante se encuentre en situacién de no poder continuar los estudios, podra solicitar a la Junta Acadé-
mica, una ampliacion del plazo de un afio adicional.

4.3 APOYO A ESTUDIANTES

APOYO A ESTUDIANTES

Una vez aceptada su incorporacion al centro se entrega a los estudiantes una carpeta que contiene informacién de interés como la Misién de 1QS, los
horarios de clase, calendario académico, avisos y normativas que afectan a su permanencia en el centro. También se les proporciona una clave de
acceso (usuario y contrasefia) a la intranet de IQS en la que se encuentra disponible toda la informacion anteriormente citada, ademas de otros docu-
mentos orientativos para su vida en la universidad

Dicha clave facilita el acceso de los alumnos a:

Correo electrénico: cada estudiante tiene asignada una cuenta de correo electrénico 1QS (Microsoft Outlook Web Application).
Recursos on-line que se usan como soporte alaformacion presencial (plataforma Blackboard).

Sistema de gestion académica SIGM @, que permite gue el alumno consulte laevolucion de su expediente académico y redlice de formavirtual gestiones acadeé-
micas.

Una vez matriculados, y previo al inicio del curso, se convoca a los nuevos estudiantes a una reunién en la que estan presentes el Director del Centro,
el Decano y el Coordinador del Master, en la que se les explican las principales directrices de 1QS School of Management, en particular la Misién de la
misma, y se les ofrecen consejos practicos para su integracion en el centro.

Ademas de las acciones descritas en el punto 4.1, algunas de las cuales hacen referencia al apoyo y orientacion que recibe el estudiante en su proce-
so de incorporacion al centro, los estudiantes de IQS School of Management disponen de asesoramiento y orientacién profesional y académica duran-
te sus estudios. Para ello, destacamos principalmente los siguientes servicios:

Tutoria personaizada

Précticas en Empresa

Orientacion especificaparael Trabajo Final de Méaster
Bolsade Trabajo

1.1.1. Tutorias personalizadas

El sistema establecido de tutorias personalizadas permite atender de un modo individual a los alumnos tanto en lo que respecta a su orientacion aca-
démica, profesional como personal. El Director del Master actia como tutor para la atencién personal del alumno durante todo el Master, con el fin de
ayudarlo a conseguir los objetivos educacionales, mas alla de lo que corresponde a cada asignatura en concreto. El tutor se puede ocupar de cual-
quier cuestion que el alumno tenga en relacién a alguna dificultad particular, orientarlo de cara a la realizacién de practicas en empresas, etc. El tutor
también podréa actuar como intermediario del alumno frente a los Organos de Gobierno del Centro, Autoridades Académicas y otros estamentos de
1QS y de la Universidad Ramon Llull.

1.1.2. Practicas en Empresa

El Master incluye en su Plan de Estudios practicas obligatorias. Estas practicas son especialmente interesantes para el estudiante porque:

Suponen un contacto con el &mbito labora de especializacion del Master.

Orientan en funcién de sus intereses profesionales.

Ofrecen la oportunidad de poner en préctica los conocimientos tedricos y préacticos y |as correspondientes competencias.
Suponen un contacto con los procesos de seleccion reales de las empresas del sector.

Confieren un carécter diferencial al CV delos estudiantes.

El plan de estudios del Master prevé la realizacion de 6 ECTS de practicas en empresa.

El Servicio de Carreras Profesionales de I1QS es el Departamento especializado en la blsqueda y asesoramiento para la realizacion de las practicas.
Ademas del seguimiento realizado por el responsable de Carreras Profesionales, el Director del Master y el profesorado, durante el periodo de précti-
cas los alumnos disponen de un responsable especifico dentro de la empresa que realiza el seguimiento de la actividad y elabora el informe de evalua-
cion final que completa al realizado por el propio alumno.

1.1.3. Orientacion especifica para el Trabajo Final de Méaster

El Trabajo Final de Méster tiene asignados un total de 9 créditos. El trabajo tiene como finalidad que el alumno aplique los conocimientos adquiridos
durante el Master en la confeccién de un plan de marketing, trabajo de consultoria o estudio dentro del area comercial-marketing. El mismo sera tute-
lado por un profesor de IQS School of Management con experiencia empresarial, que se podra complementar con la colaboracién de profesionales ex-
ternos. Desde las primeras fases del trabajo, el tutor orientara al alumno de forma permanente, respondiendo a las consultas, aclarando dudas, revi-
sando borradores, haciendo sugerencias y transmitiéndole su experiencia.¢,

1.1.4. Bolsa de Trabajo

El Servicio de Carreras Profesionales atiende personalmente a cada uno de los alumnos del master proporcionandoles plazas de practicas durante el
periodo de estudio del master en el caso de que no trabajen y asesorandoles en el proceso de la blsqueda de un puesto de trabajo.

Asimismo, asesora a los alumnos del master en la confeccién de su Curriculum Vitae, en como comportarse en las entrevistas de basqueda de trabajo
y les proporciona orientacién profesional. El alumnado del master tiene acceso a todas las actividades que se organizan desde este servicio como los
Workshops que se realizan sobre salidas profesionales y el Foro de empleo IQS que se celebra cada afio con la presencia de humerosas empresas de
distintos sectores. En cualquier caso, el objetivo de estas actividades es acercar a las empresas a los estudiantes del Master.

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 9

Adjuntar Titulo Propio

Ver Apartado 4: Anexo 2.

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

MINIMO MAXIMO

0

9

La transferencia y reconocimiento de créditos se realizara dentro del marco de la siguiente regulacién general:

- EI RD 1125/2003, de 5 de septiembre, por el que se establece el sistema europeo de créditos y el sistema de califi-
caciones en las titulaciones universitarias de caracter oficial y validez en todo el territorio nacional.

- EI RD 1393/2007, de 29 de octubre, por el que se establece la ordenacion de las ensefianzas universitarias oficia-
les, modificado por el Real Decreto 861/2010, especificamente:

Articulo 6. Reconocimiento y transferencia de créditos.

Los citados RD establecen la ordenacion de las ensefianzas universitarias oficiales de grado, master y doctorado im-
partidas en las universidades espafiolas en todo el territorio nacional y definen como uno de los objetivos fundamen-
tales en la organizacion de las ensefianzas fomentar la movilidad de los estudiantes, tanto dentro del territorio nacio-
nal como fuera de él.

Con el fin de hacer efectiva dicha movilidad, 1QS dispone de una normativa propia sobre el sistema de reconocimien-
to y transferencia de créditos, sujeta a los criterios generales establecidos sobre este patrticular.

NORMATIVA IQS PARA EL RECONOCIMIENTO Y TRANSFERENCIA DE CREDITOS

(dltima revision aprobada en el Consejo de Centro de 1QS del 7 de marzo de 2016)

Definiciones generales:

Ambito de aplicacion:

1. Todos aguellos alumnos que cursen o hayan sido admitidos en estudios universitarios que conduzcan ala obtencién de un ti-
tulo oficial en1QS.

2. Todos los créditos que los alumnos hayan obtenido en el marco de la ensefianza superior cursados con anterioridad en cual-
quier institucién de ensefianza superior del estado espafiol y del EEES. En el caso de instituciones fuera del EEES sera nece-
sario la comprobacion por parte de QS de que se cumple con un nivel de formacién equivalente alos estudios universitarios
oficiales.

Reconocimiento de créditos:

El reconocimiento de créditos es la aceptacion por parte de 1QS (Universidad Ramon Llull) de los créditos que, obte-
nidos en ensefianzas oficiales previas, se computan en los estudios que el alumno esta cursando, o en los que ha si-
do admitido, a efectos de obtener un titulo oficial. Las materias reconocidas se tendran en cuenta en el momento del
célculo de cualquier baremo del expediente.

Transferencia de créditos

La transferencia de créditos es la inclusion en el expediente del alumno de los créditos obtenidos en ensefianzas ofi-
ciales que no hayan conducido a la obtencién de un titulo oficial.

Les materias transferidas no se tendran en cuenta en el momento del calculo de cualquier baremo del expediente,
ya que no forman parte de los estudios en 1QS.

Régimen econdémico
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El reconocimiento y la trasferencia de créditos estan sometidos a los efectos econémicos fijados anualmente por
1QS.

Documentacion

En el momento de realizar la solicitud de reconocimiento/transferencia de créditos el alumno debe presentar en la
Secretaria General de 1QS la siguiente documentacion:

1. Impreso de solicitud debidamente cumplimentaday dirigida ala Comisién Permanente de la Junta Académica.
2. Certificacion académica personal en la que consten las asignaturas, créditosy calificacion obtenida.

3. Plan de estudios cursado.

4. Programaoficial o guia docente de las asignaturas superadas.

En el caso de documentos emitidos por universidades extranjeras, la certificacion académica se habra de presentar
debidamente legalizada y deberéd ir acompafiada de la correspondiente traduccion oficial al catalan o castellano. El
Decano, sin embargo, podra admitir los documentos en inglés. La certificacién debera incluir obligatoriamente los cri-
terios de calificacion y el nimero de créditos.

Procedimiento

1. Estudios de Grado: las solicitudes serén revisadas por Secretaria General que comprobara que la documentacion presentada
sea correcta. En este caso, Secretaria General enviara la documentacién al Decano, que presentara, de acuerdo con €l coordi-
nador de latitulacion, laresolucion ala Comision Permanente de la Junta Académica.

2. Estudios de Postgrado: en el caso de los estudios de postgrado todo el proceso sera coordinado por e Coordinador del Méaster
0 Postgrado y el Decano que presentard la resolucion ala Comision Permanente de la Junta Académica.

La Comisién Permanente de la Junta Académica resolvera el reconocimiento o la transferencia de créditos.

Secretaria General comunicara al estudiante la resolucién de su solicitud y, en caso favorable, procedera a actualizar
el expediente del alumno y a elaborar el informe de reconocimientos que enviara a la Comision Académica de Reco-
nocimientos y Convalidaciones de la Universidad Ramon Llull.

Reconocimiento de créditos cursados por Acreditacion de Experiencia Laboral y Profesional

De acuerdo con el articulo 6 del Real Decreto 861/2010 por el que se modifica el Real Decreto 1393/2007 de orde-
nacion de las ensefianzas universitarias oficiales, también se contempla el reconocimiento de hasta un maximo de 9
ECTS (15% de la titulacion) por acreditacion de experiencia laboral y profesional. Sélo se podra admitir como valida
la experiencia de al menos un afio en puestos del area Comercial o Marketing de una misma empresa, con una dedi-
cacion minima de 20 horas semanales.

Unicamente se contemplan en este procedimiento las actividades sujetas a un contrato laboral, explicitas en el Infor-
me de Vida Laboral, y avaladas por el empleador.

En el momento de la solicitud, que se regira por el mismo proceso que en el caso anterior, el estudiante debera pre-
sentar la siguiente documentacion:

- Solicitud del reconocimiento de créditos por experiencialaboral o profesional, en la que se especificaran las asignaturas para
las que se solicita el reconocimiento.

. Certificado de vidalaboral expedido por |a Seguridad Social.

. Certificado de la empresa 0 empresas sobre | as funciones realizadas, expedida por el Director de Recursos Humanos de las
mismas o persona que ocupe un puesto de similar responsabilidad. Los trabajadores auténomos estan exentos de aportar es-
ta certificacion, pero la Comision Permanente de la Junta Académica podra requerir la documentaci on complementaria que
considere oportuna.

Memoria/lnforme realizado por €l estudiante en el que explique las tareas desarrolladas en |os puestos ocupados y que, en su
opinion, le han permitido obtener algunals de las competencias inherentes al titulo en el que desea obtener € reconocimiento.

Se prevé, también, el reconocimiento de créditos cursado en titulos propios hasta un maximo del 15% del total de
ECTS de la titulacion (9 ECTS).

No se prevé el reconocimiento de créditos por ensefianzas superiores oficiales no universitarias.

4.6 COMPLEMENTOS FORMATIVOS

Los complementos formativos que pueda requerir un candidato, y que se hayan establecido en el proceso de admi-
sién, no forman parte del Master Universitario en Marketing Internacional en un entorno Digital / International Marke-
ting in a Digital Environment. Los complementos formativos se imparten de forma presencial en las instalaciones de
1QS-SM, antes del inicio del Méaster, generalmente durante el mes de septiembre. De esta manera, se busca garanti-
zar que todos los alumnos dispongan, desde el inicio, de los conocimientos previos imprescindibles para el correcto
seguimiento del programa.
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Se establecen dos moédulos de complementos formativos:

. Marketing Principles and Strategies (6 ECTS).
- Accounting for decision making (3 ECTS).

A continuacion, se detallan los contenidos y los sistemas de evaluacion establecidos para estos médulos:
Marketing Principles and Strategies (6 ECTS)

1. Introduction to marketing
a. What is Marketing?
b. Key marketing concepts
¢. Marketing and the environment
2. Market research
a. Introduction to market research
b. Sources of information
¢. Market Research techniques
3. Segmentation and positioning strategies
a. Introduction to segmentation
b. Segmentation strategies
¢. Positioning strategies
4. Marketing-mix.
a. Product decisions
b. Pricing decision
c. Placement decisions
d. Communication decisions
5. Strategic Marketing

Sistema de evaluacion %
Examen Final

Exaémenes Parciales

Actividades de seguimiento 50%
Trabajosy presentaciones 40%
Participacion 10%

Accounting for Decision Making (3 ECTS)
1. Basic accounting information

. Obtaining financial statements.

. The method of double entry

- Balance sheet, income statement and statement of cash flows

- Market data. Stocks in circulation, share prices and credit ratings

2. Analysis of profitability

- Thereturn on invested capital.
- Gross profit margin: EBITDA, EBIT, Net income margin
. Performance measures: ROIC, ROE, ROA, implicit dividend yield

3. Credit profile

. Leverage Ratios. Liquidity and solvency
. Capitalization Ratios.

10/ 48
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4. Return and risk ratio

Real vs. Nominal Interest Rates
. Performance rates for different holding periods
. Annual Percentage Yield (APR) and Cash (EPR)

Sistema de evaluacion %
Examen Final 20%
Exémenes Parciales 30%
Actividades de seguimiento 10%
Trabajosy presentaciones 40%
Participacion -

Con caréacter general, segun la titulacion de acceso, los requerimientos de complementos formativos se establecen
en:

1. No requieren complementos formativos: candidatos procedentes de Grados o Licenciaturas en Administracion y
Direccion de Empresas, Economia y Negocios Internacionales, Marketing y Gestién Comercial, Turismo, Gestion y
Direccion de Empresas Turisticas, Gestion Mercantil y Financiera, o &reas de conocimiento similares.

2. Requeriran de todos los complementos formativos: candidatos procedentes de Grados técnicos (ingenierias), Hu-
manidades o Ciencias Sociales.

3. Requeriran solo del complemento formativo Accounting for Decision Making: candidatos procedentes de Publici-
dad y Relaciones Publicas.

La Comision Asesora del Master estudiara cada caso particular e indicara las necesidades de Complementos For-
mativos concretas que debe realizar cada candidato.
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5. PLANIFICACION DE LASENSENANZAS

Identificador : 4316193

5.1 DESCRIPCION DEL PLAN DE ESTUDIOS

Ver Apartado 5: Anexo 1.

52 ACTIVIDADES FORMATIVAS

Sesiones presenciales de exposicién de conceptos'y procedimientos

Sesiones presenciales practicas

Elaboracion y presentacion de trabajos por parte del estudiante

Seminariosy tutorias

Actividades de estudio personal

Sesiones de evaluacidn de objetivos y competencias

Précticas externas

53METODOL OGIAS DOCENTES

Explicacién de conceptos tedricos

Resolucién de gercicios

Estudio y discusion de casos

Presentacion de trabajos

Utilizacion de simuladores

Colaboracion en empresa

5.4 SISTEMAS DE EVALUACION

Examen Final

Examenes Parciales

Actividades de Seguimiento

Trabajosy Presentaciones

Proyectos

Valoracion dela Empresa o Institucion

Participacion

5,5 NIVEL 1: Marketing Research & Business I ntelligence

5.5.1 Datos Basicos del Nivel 1

NIVEL 2: Marketing Research & Business Intelligence

5.5.1.1 Datos Basicos del Nivel 2

CARACTER

Mixta

ECTSOPTATIVAS

ECTSOBLIGATORIAS

ECTSBASICAS

12

9

0

DESPLIEGUE TEMPORAL : Semestral

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

9

12

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
No No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

12/48

csv: 259020416437164894229716



i
ol @ ¥ GOBIERNO MIMISTERI)
SRS DEESPANA DE EDUCACION, CULTURA
a 'y ¥ DEPORTE

Identificador : 4316193

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES

No No No

ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Advanced Market Resear ch

5.5.1.1.1 Datos Bésicos del Nivel 3

CARACTER ECTSASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL
Obligatoria 6 Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

6

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
No No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Quantitative Methods

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa

6

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

6

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
No No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No
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LISTADO DE ESPECIALIDADES

No existen datos

NIVEL 3: Qualitative Methods

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa

6

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

6

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
No No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

No existen datos

NIVEL 3: Marketing Data | ntelligence

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria

3

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

3

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
No No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE
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Comprender los puntos fuertes y los retos que plantean las principal es técnicas de investigacion de mercados y recomendar en cada caso la més apropiada en
funcién de los objetivos.

Disefiar, gjecutar y gestionar estudios de investigacion de mercados, utilizando técnicas cuantitativas y cualitativas, desde la concepcion hasta la terminacion, con
unainversion razonable de recursos, y con la calidad adecuada.

Utilizar fuentes secundarias para disponer de informacion de negocio (competencia, precios, participaciones de mercado, etc.), comprendiendo lafiabilidad de
las fuentes utilizadas.

Combinar lainformacion primariay secundaria para observar y evaluar las tendencias del mercado, lavoz del cliente, los competidoresy orientar sobre una base
objetiva, las decisiones de la direccion.

Incorporar lainformacién de mercado al proceso de planificacion y latoma de decisiones de marketing.

Desarrollar y mantener bases de datos con informacion de negocio (de clientes, competencia), que la hagan facilmente accesible.

Identificar y reconocer herramientas avanzadas de investigacion de mercados para dar respuesta a las nuevas necesidades de informacion de la empresa.

55.1.3 CONTENIDOS

Asignaturas:

Advanced Market Research (OB) (6 ECTS)

1. Introduction - Market Research Principles & Key definitions

- Market Research (MR) Definition and Purpose: Marketing and its Interface with Marketing Research
- MR Business: In Spain, Europe, the World. Its evolution

- Who contracts/needs MR and who runs it?: Research agencies and clients organization
- What areas to research? Strategic vs Tactic Business needs

- Sources of Information for MR: Internal, External & Primary, Secondary

- Types, process and role of MR

- Approaching/Adapting MR to different Sectors

2. Data Collection Methods

- Exploratory, Descriptive and Causal Research

- Qualitative and Quantitative Research

- Universe, Sample and Quotas: Sample vs Census

3. Briefing and Research Project

- End users¢, needs

- Process to decide best way to answer the business needs

- Research vs business goals

- How to transmit and optimize briefings

4. Qualitative Research

- What is and Why/When is it needed?

- The power of context

- Influence of habits, heuristics & environment, vs. Attitudes/ beliefs, functional/ emotional needs, social cultural norms
- Sampling & recruitment in Qualitative Research

- Ethical Guidelines in Qualitative Research

- Elaboration of discussion guide & observation check lists

- Moderation and interviewing techniques

- Interpretation and analysis

- Concepts from sociology, anthropology, cognitive psychology and behavioral economics.
- Process & Collaboration & integration with quantitative research

5. Quantitative Research

- What is and Why/When is needed?

15/48
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- Sampling in Quantitative Research

- Quantitative Research Methods:

- Adhoc: online, phone, face to face and mail

- Omnibus

- Panel data: Consumer, retailer, audience

- Observation data

6. The Questionnaire ¢, In quantitative research

- Type of questions

- Coding of open#ended questions

7. Fieldwork ¢, In quantitative research

- Scripting and data processing

- Online panels

- Fieldwork Briefing, follow up

- Data file: cleaning, validation and consistencies check
8. Statistical Analysis

- Uni, bi and multivariate statistics

- Most used analysis

- Error Margin and extrapolation of results

9. MR to cover different business needs

- Brand & Comm

- Innovation (Product and Concept testing, generation of insights, creativity and ideation)
- Retail & Shopper (Understanding Shoppers behavior, Path tracker, 3D virtual supermarket)
- Customer Experience Satisfaction

- Global MR in international companies

10. Future of MR

- Evolution of new technologies

- Dilemmas of the dynamic business environment, time pressure

Marketing Data Intelligence (OB) (3 ECTS)

1. Big data and open source concept

2. Using secondary data for taking decision

3. External analysis

- Analyzing databases (Eurostat, OECD, Kanoema, etc.)
- Developing reliable forecasts

4. Internal Analysis (Sabi and Orbis)

5. Competitive analysis

6. Finding international partners

7. Data analysis with big data

- Understand my contacts (RFM analysis)
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- Improving marketing campaigns
- Score big data
8. Strategies to develop online surveys

9. Report development

Quantitative Methods (OPT) (6 ECTS)

1. Introduction: quantitative approaches in scientific research
2. Information sources

- Objectives of research and information needs

- Primary and secondary sources of information

- Survey design, sampling methods, questionnaires, measurement scales
3. Quantitative research methods

- Types of variables and coding

- Descriptive analysis

4. Hypothesis testing

- Classification and regression

- Dimensional reduction

- Automatic classification

- Nonparametric methods

- Causal models

Qualitative Methods (OPT) (6 ECTS)

1. Epistemology of social science

- The positivist approach

- The phenomenological approach

- Types of propositions (empirical and practical) and validation procedures
2. Methods of qualitative research

- Design of qualitative research processes
- Qualitative sampling

- Gathering and analysis of qualitative data
- Semi-structured and in-depth interviews

- Case studies

- Action research

3. Other methods

4. Writing scientific texts

- Structure of an article

- Style and references

- How to write a research project

Identificador : 4316193

5.5.1.4 OBSERVACIONES
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Se pondré énfasis en relacionar las técnicas con su aplicacion en casos practicos

55.1.5 COMPETENCIAS

5.5.15.1 BASICASY GENERALES

CGL - Generar y fomentar un ambiente de cohesién'y colaboracion entre |os miembros que integran un equipo, establecer reglas de
funcionamiento y asignar objetivosy responsabilidades (Direccion de Equipos).

CG2 - Desarrollar iniciativas para aprovechar el potencial de las tecnologias en los procesos internos de Marketing y en las
comunicaciones externas (Integracion de las TIC).

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 publicos
especializados y no especializados de un modo claro y sin ambigiedades

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

CT1 - Identificar las tendencias del mercado e identificar y determinar nuevas oportunidades de negocio (Anticipacion a cambio).

5.5.1.5.3 ESPECIFICAS

CEL1 - Identificar e integrar lainformacion requerida para formular propuestas razonadas sobre la decision de entrada en nuevos
mercados y entornos internacional es (Decisiones bien informadas).

CE7 - Transformar de formarealista las estrategias en objetivos, accionesy plazos, determinando |os recursos necesariosy los
mecanismos de seguimiento para al canzarlos de manera eficiente, tanto en canales convencionales o "brik & mortar" como digitales
(Planificacion).

55.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD
Sesiones presenciaes de exposicién de 90 100

conceptos y procedimientos

Sesiones presenciales précticas 180 75

Elaboracion y presentacion de trabajos por | 195 20

parte del estudiante

Seminariosy tutorias 30 100

Actividades de estudio personal 198 0

Sesiones de evaluacion de objetivos y 36 100

competencias

5.5.1.7 METODOL OGIAS DOCENTES

Explicacion de conceptos tedricos

Resolucién de gercicios

Estudio y discusion de casos

Presentacion de trabajos

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACION

SISTEMA DE EVALUACION PONDERACION MINIMA PONDERACION MAXIMA
Examenes Parciales 30.0 40.0
Actividades de Seguimiento 30.0 40.0
Trabajosy Presentaciones 20.0 50.0
Participacién 0.0 10.0

5.5 NIVEL 1: International Marketing M anagement
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5.5.1 Datos Basicos del Nivel 1

NIVEL 2: International Marketing Management

5.5.1.1 Datos Basicos del Nivel 2

CARACTER

Mixta

ECTSOPTATIVAS

ECTSOBLIGATORIAS

ECTSBASICAS

9

18

DESPLIEGUE TEMPORAL : Semestral

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

12

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
No No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: International Marketing Strategy

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria

6

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

6

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
No No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si
FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: International Marketing Planning

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL
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Optativa

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

3

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
No No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

No existen datos

NIVEL 3: International Marketing Management Simulation

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria

6

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

6

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
No No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: International Brand M anagement

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria

3

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3
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3

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
No No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: International Product Development

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria

3

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

3

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
No No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Global Retail Management

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa

6

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

6

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12
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LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
No No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

No existen datos

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Comprender el proceso de desarrollo estratégico del negocio en un entorno internacional dindmico y global.

Disefiar estrategias apropiadas para acceder a los segmentos objetivo, incluyendo especificaciones de producto, propuesta de valor, posicionamiento, precios, ca-
nales de distribucién, prevision de ventasy recursos necesarios en contextos internacionales.

Disefiar y aplicar eficazmente estrategias de marketing en entornos globales simulados con condiciones cambiantes.

Desarrollar, evaluar e implantar planes de marketing internacional .

Identificar los indicadores apropiados para €l seguimiento de las acciones y planes de marketing internacional .

Identificar y valorar las causas de las desviaciones de |os planes internacionales de marketing paralocalizar el origen de las mismasy emprender soluciones efi-
caces.

Dominar los procesos de creacién de nuevos productos en contextos internacionales y su adaptacion alas necesidades de los clientes en diferentes contextos cul-
turales.

Gestionar eficazmente |a cartera de productos de una empresa que opera en entornos internacional es.

Gestionar eficazmente marcas globalesy entender la repercusion que éstas tienen en los diferentes mercados.

Disefiar eimplantar estrategias de fijacion de precios y entender como éstas se relacionan con |os beneficios empresariales.

Comprender laimportancia de los canales de distribucién y de los intermediarios minoristas en la economia global.

Disefiar una estrategia de marketing en el punto de venta.

Entender |as especificidades del marketing de serviciosy ser capaces de disefiar estrategias de marketing especificas en este contexto en concreto.
Ser consciente de laimportancia de la diversidad cultural en el disefio y comercializacion de nuevos productos y marcas en nuevos mercados.
Actuar con responsabilidad social y medioambiental en latoma de decisiones de marketing internacional y las acciones que se derivan.

5.5.1.3 CONTENIDOS

1

N

w

(S}

o

~

©

©

1.

3.

Asignaturas:

International Marketing Strategy (OB) (6 ECTS)

Introduction to Global Marketing

. Market segmentation and positioning strategies

. Managing the international product over time

. Strategic Planning in International Marketing

. Product, product line and brand Decisions

. International Marketing Communications

. Distribution decisions in global contexts

. International Pricing Decisions

. Studying the international environment

10. Revenue Management and Pricing in international markets

11. Maximize sales in International Markets

International Marketing Management Simulation (OB) (6 ECTS)

Introduction to Business Simulation Games

2. The use of Business Simulation Games in Academic learning

Understanding a marketing simulation game: the case of The Gestionet Marketing Simulator

4. Analyzing information for decision taking in the marketing simulation

22148
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5. Understanding and assessing the consequences of decisions taken in the marketing simulation
6. Design of complementary tools for decision making

7. Reporting in marketing simulations

International Brand Management (OB) (3 ECTS)

1. Brands and Brand in a Corporate Strategy

2. The Importance & Challenges of International Brands

3. International Brand Positioning

4. Brand Portfolio Strategy

5. Brand Equity

6. Brand Audit/Measurement

7. Designing Marketing Programs to Build Brand Equity internationally
8. Brand Re#Positioning: Brand Extension/Stretch & Revitalization
9. Customer as Brand Ambassador

10. Branding in New Media

11. Brand in Innovation, Creativity & Entrepreneurship

12. Naming & Feature Branding in global contexts

13. Global Branding: Brand in Cultural Aspect

International Product Development (OB) (3 ECTS)

1. Opportunity Identification

- Consumer insight management

- Competitive landscape evaluation

- Brand own assessment and future strategy and product lifecycle.

- Incremental innovation vs Disruptive innovation

2. |deation or Concept Generation

- The processes to generate

- Methodologies with internal resources and external resources (crowdsourcing)
3. Concept Evaluation and development

- Understand the process to Cluster

- Filter, Test and refine concepts.

- Understand test methodologies

4. International Product Development

- Development of above the skin elements: labels, primary and secondary packaging.
- Adaptation to multinational environment (Language circles)

- Development of below the skin elements: Formula/ technology

- Prototyping, costing and testing.

- Scale up process: form prototyping to real production

5. Launch Design of the International product and execution

23/ 48
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- International launch toolbox definition.
- Organizational buying inprocess.

- Resource and support allocation, planning and tracking.

International Marketing Planning (OPT) (3 ECTS)

1. Situation Analysis

- Identification of business industry, sector and market

- Understanding the primary activity: Industry analysis

- Understanding the competitors: Competitors analysis

- Identification of the opportunities and threats of the company

- Understanding the company: Set up company resources & activities
- Identification of the strengths and weaknesses of the company
2. Business situation

- Elaboration and analysis of SWOT matrix

- Identification of Competitive Advantage

- Identification of your business mission & vision

- Setting business strategic objectives

- Define a set of SMART goals for each strategic area of the business

3. Strategy

- Understanding the target: Segmentation analysis

- Understanding the company value proposition: Value Proposition Canvas

- Understanding the company position: Product positioning

4. Tactics

- Development of a creative marketing mix campaign to accomplish the SMART goals.
5. Action & Control

- Planning the resources who are going to implement the different actions of the tactics.
- Identification of the cost & resources needed to carry out the project.

- Identification of the Key Performance Indicators.

- Identification of the main conclusions of the lessons learned during the course.

Global Retail Management (OPT) (6 ECTS)

1. Introduction to retail management

2. Retail Strategy in international companies

3. Managing Retail Operations

4. Buying, Merchandising, Store Design and Location

5. Retail internationalization: reasons, market selection and scanning, entry modes

6. Branding in international retailing.

5.5.1.4 OBSERVACIONES

55.1.5 COMPETENCIAS

2448
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55.1.5.1 BASICASY GENERALES

CG2 - Desarrollar iniciativas para aprovechar el potencial de las tecnologias en |os procesos internos de Marketing y en las
comunicaciones externas (Integracion de las TIC).

CG3 - Reconocer las similitudesy las diferencias entre mercados y sean capaces de adaptarse a diferentes entornos culturales
(Vision Internacional).

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 |os conocimientos adquiridos y su capacidad de resolucién de problemas en entornos
nuevos o poco conocidos dentro de contextos més amplios (o0 multidisciplinares) relacionados con su area de estudio

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

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

5.5.1.5.2 TRANSVERSALES

CT1 - Identificar las tendencias del mercado e identificar y determinar nuevas oportunidades de negocio (Anticipacion a cambio).

CT2 - Mostrar sensibilidad hacia las necesidades o demandas de |os clientes, con €l objetivo de reconocerlasy satisfacerlas
(Crientacién a cliente).

CT3- Identificar y abordar los dilemas éticos y de responsabilidad social en €l entorno de Marketing, aplicando valores éticosy
organizacionales (Responsabilidad Etica, Social y Medioambiental).

5.5.1.5.3 ESPECIFICAS

CEL1 - Identificar e integrar lainformacion requerida para formular propuestas razonadas sobre la decision de entrada en nuevos
mercados y entornos internacional es (Decisiones bien informadas).

CE2 - Valorar los cambios del entorno y las oportunidades del mercado, definir crear y justificar estrategias adecuadas en funcion
de la propia posicién competitivay evaluar suimpacto en el negocio (Pensamiento Estratégico).

CE3 - Aplicar los principios de construccion y gestion de marcas internacionales (Gestion de marca).

CE4 - |dentificar las operaciones y los procesos para la creacion de productos dirigidos a mercados internacional es (Creacion de
producto).

CE7 - Transformar de formarealista las estrategias en objetivos, acciones y plazos, determinando |0s recursos necesariosy los
mecani smos de seguimiento para alcanzarlos de manera eficiente, tanto en canales convencionales o "brik & mortar" como digitales
(Planificacion).

55.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD
Sesiones presenciales de exposicion de 90 100

conceptos y procedimientos

Sesiones presenciales practicas 180 75

Elaboracion y presentacion de trabajos por | 195 20

parte del estudiante

Seminariosy tutorias 30 100

Actividades de estudio personal 198 0

Sesiones de evaluacion de objetivos y 36 100

competencias

55.1.7 METODOL OGIAS DOCENTES

Explicacion de conceptos tedricos

Resolucién de gjercicios

Estudio y discusion de casos

Presentacion de trabajos

Utilizacion de simuladores

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACION
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SISTEMA DE EVALUACION

PONDERACION MINIMA

PONDERACION MAXIMA

Examenes Parciales

30.0

40.0

Actividades de Seguimiento 30.0 40.0
Trabagjosy Presentaciones 20.0 50.0
Participacion 0.0 10.0
55NIVEL 1: Digital Marketing

5.5.1 Datos Basicos del Nivel 1

NIVEL 2: Digital Marketing

5.5.1.1 Datos Basicos del Nivel 2

CARACTER Mixta

ECTSOPTATIVAS

ECTSOBLIGATORIAS

ECTSBASICAS

3

12

DESPLIEGUE TEMPORAL : Semestral

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

6

9

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
No No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Digital Marketing Strategies

5.5.1.1.1 Datos Bésicos del Nivel 3

CARACTER ECTSASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL
Obligatoria 3 Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

3

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
No No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
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No No No
ITALIANO OTRAS
No No

NIVEL 3: Social M edia M anagement

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria

3

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

3

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
No No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Mobile Marketing Applications

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Obligatoria

3

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

3

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
No No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Digital Marketing Communications

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3
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CARACTER ECTSASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL
Obligatoria 3 Semestral
DESPLIEGUE TEMPORAL
ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3
3
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
No No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

NIVEL 3: Advanced Digital Analytics

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER ECTSASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL
Optativa 3 Semestral
DESPLIEGUE TEMPORAL
ECTS Semestral 1 ECTS Semestral 2 ECTS Semestral 3
3
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
No No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

No existen datos

55.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

caz.

dentro de una estrategia de marketing.

ne.

disefio de estrategias de marketing.

28/ 48

. Identificar los elementos definitorios de |os mercados online y su influencia en las empresas modernas.
. Disefiar y aplicar acciones de marketing en un contexto online comprendiendo cdmo, cuéndo y por qué aplicar las herramientas de marketing digital necesarias

. ldentificar el comportamiento de los consumidores en entornos online 'y digitales con el objeto de disefiar y aplicar estrategias de marketing digital de manera efi-

. Disefiar, implementar y controlar con un criterio estratégico acciones de comunicacion digital eficientes através de los diferentes canal es de comunicacién onli-

. Utilizar las redes sociaes y otras comunidades virtuales para promover la comunicacion de la empresa con sus clientes, asi como la participacion de estos en el
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Aplicar eficazmente herramientas de métrica digital paralarecopilacién, andisisy ¢reportinge, de informacion relevante para latoma de decisiones de marke-
ting.

Evaluar criticamente los resultados de una camparia de comunicacion online mediante el andlisisy aplicacion de métricas digitalesy criterios de rentabilidad.
Gestionar camparias de marketing a través de nuevos dispositivos el ectrénicos como el tel éfono mévil.

5.5.1.3 CONTENIDOS

Asignaturas:
Digital Marketing Strategies (OB) (3 ECTS)

1. Digital marketing and business strategy

N

. The digital consumer behavior

w

. Planning and design website

4. B2B and B2C online presence

(&2

. Product strategies in digital environment

o

. Pricing strategies in Internet

~

. Implications of the Internet in the commercial distribution strategies

o«

. Communication strategies in digital environments

©

. Analyses and digital marketing ROI

Social Media Management (OB) (3 ECTS)

1. Situation Analysis

- Identification of business sector and market

- Analysis of the online sector

- Analysis of the online competitors

- Analysis of the market segment

- Analysis of keywords used by customers to search the product/business

2. Business situation

- Setting social media plan objectives and define a set of SMART goals for each objective

- Understanding the company value proposition: Value Proposition Canvas

- Analyzing how social is the current social media strategy of your company

- Discover whether makes you social or not the current social media strategy

3. Strategy Implementation

- Understanding the relationship between SEO (Search Engine Optimization) and content strategy
- Propose improvements in the website content strategy of the company to improve SEO

- Development of a promotional campaign to accomplish the objectives

- Propose plugins and widgets in the website of the company to spread the content through the net
4. Strategy monitoring

- Planning the resources who are going to implement the different actions of the strategy

- Identification of the Key Performance Indicators to achieve conversion

- Identification of the main conclusions of the lessons learned during the course

Mobile Marketing Applications (OB) (3 ECTS)

1. Introduction to Mobile Marketing
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csv: 259020416437164894229716



"
<
L

GOBIERND  MINISTERIO.
DE mﬁa DE EDUCACION, CULTURA
¥ DEPCRTE

- Conceptualizing mobile marketing

- Technology change and adoption

- The mobile consumer: Media consumption, choices and preferences
- Key marketing concepts and their applicability in the mobile context
- Misconceptions of mobile marketing

- Mobile devices, technologies and operating systems

- Mobile marketing glossary

2. Mobile Marketing Actions and applications

- Mobile sites and responsive design

- Mobile apps

- Mobile advertising

- SMS service (types, short codes, app links)

- Mobile Coupons

- Social media and mobile

- Mobile search

- Quick Response (QR) codes

- Neart#field communications (NFC)

- Augmented reality (AR) and real#world integration

- Mobile Payment: systems, challenges

3. Mobile strategy: Including mobile into the overall marketing strategy
- Mobile analytics

- Legal issues and implications of Mobile Marketing

Digital Marketing Communications (OB) (3 ECTS)

1. Introduction to Digital Marketing Communications

2. From Traditional Communication to the New Digital Ecosystem
- Understanding the Digital Marketing Channels

- Global Marketing Communication Strategy

- Digital Marketing Campaigns

- Advertising through paid search, viral and video

- Blogging, microblogging, social networking

- PR and reputation management

- Multichannel marketing via IPTV, in-game, mobile

- Understanding network and viral effects

3. Integrating marketing communications across multiple channels

4. Understanding effectiveness: Measurement and ROI of Digital Strategies

Advanced Digital Analytics (OPT) (3 ECTS)

1. Overview, Foundations, and Concepts of Digital Analytics

30/48
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. Data Collection for digital analytics

w

. Advanced content strategy

4. Digital Marketing Measurement Models and Metrics

(S

. Advanced Google analytics
6. Website design optimization
7. Applied Search Engine Optimization and Marketing

8. Reporting Digital Analytics

5.5.1.4 OBSERVACIONES

5.5.1.5 COMPETENCIAS

5.5.15.1BASICASY GENERALES

CG2 - Desarrollar iniciativas para aprovechar el potencial de las tecnologias en los procesos internos de Marketing y en las
comunicaciones externas (Integracion de las TIC).

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

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

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

5.5.1.5.2 TRANSVERSALES

CT1 - Identificar las tendencias del mercado e identificar y determinar nuevas oportunidades de negocio (Anticipacion a cambio).

CT2 - Mostrar sensibilidad hacia las necesidades o demandas de |os clientes, con el objetivo de reconocerlasy satisfacerlas
(Crientacién al cliente).

5.5.1.5.3 ESPECIFICAS

CEL1 - Identificar e integrar lainformacion requerida para formular propuestas razonadas sobre la decision de entrada en nuevos
mercados y entornos internacional es (Decisiones bien informadas).

CE2 - Valorar los cambios del entorno y las oportunidades del mercado, definir crear y justificar estrategias adecuadas en funcion
de la propia posicién competitivay evaluar suimpacto en €l negocio (Pensamiento Estratégico).

CES5 - Aplicar las acciones més adecuadas para optimizar la calidad y los contenidos de las webs, redes socialesy comunidades
virtuales de la empresa: usabilidad, accesibilidad, navegacion, arquitectura de contenidos, disefio, copy-writing, y multimediay
branded content (Optimizacion digital).

CEG6 - Desarrollar estrategias y camparias en | as aplicaciones de dispositivos méviles, asi como en las redes sociales (Desarrollo de
campanias digitales).

CE7 - Transformar de formarealista las estrategias en objetivos, acciones y plazos, determinando |0s recursos necesariosy los
mecani smos de seguimiento para alcanzarlos de manera eficiente, tanto en canales convencionales o "brik & mortar" como digitales
(Planificacion).

CES8 - Dominar y aplicar de forma auténoma herramientas de comunicacién online y métricas digitales (digital analytics) parael
desarrollo eficiente de estrategias de marketing digita (Estrategia digital).

55.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD
Sesiones presenciales de exposicion de 50 100
conceptos y procedimientos
Sesiones presenciales practicas 100 75
Elaboracion y presentacion de trabajos por | 108 20
parte del estudiante
Seminariosy tutorias 17 100
Actividades de estudio personal 110 0
31/48
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Sesiones de evaluacion de objetivos y
competencias

20

100

55.1.7 METODOL OGIAS DOCENTES

Explicacion de conceptos tedricos

Resolucién de gjercicios

Estudio y discusion de casos

Presentacion de trabajos

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACION

SISTEMA DE EVALUACION

PONDERACION MINIMA

PONDERACION MAXIMA

Examen Find

0.0

30.0

Ex&menes Parciales 30.0 40.0
Actividades de Seguimiento 30.0 50.0
Trabgjosy Presentaciones 20.0 50.0
Participacion 0.0 10.0
55NIVEL 1: Internship in Company

5.5.1 Datos Basicos del Nivel 1

NIVEL 2: Internship in Company

5.5.1.1 Datos Basicos del Nivel 2

CARACTER Optativa

ECTSNIVEL 2 6

DESPLIEGUE TEMPORAL : Semestral

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

6

ECTS Semestral 4

ECTS Semestral 5

ECTS Semestral 6

ECTS Semestral 7

ECTS Semestral 8

ECTS Semestral 9

ECTS Semestral 10

ECTS Semestral 11

ECTS Semestral 12

LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
No No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

No existen datos

NIVEL 3: Internship in Company

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER

ECTSASIGNATURA

DESPLIEGUE TEMPORAL

Optativa

6

Semestral

DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTS Semestral 1

ECTS Semestral 2

ECTS Semestral 3

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

LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
No No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

No existen datos

5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

5.5.1.3 CONTENIDOS

Précticas en empresas.

5.5.1.4 OBSERVACIONES

55.1.5 COMPETENCIAS

5.5.1.5.1 BASICASY GENERALES

CG2 - Desarrollar iniciativas para aprovechar el potencial de las tecnologias en los procesos internos de Marketing y en las
comunicaciones externas (Integracion de las TIC).

CG3 - Reconocer las similitudesy las diferencias entre mercados y sean capaces de adaptarse a diferentes entornos culturales
(Vision Internacional).

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

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

CT1 - Identificar las tendencias del mercado e identificar y determinar nuevas oportunidades de negocio (Anticipacion a cambio).

CT2 - Mostrar sensibilidad hacia las necesidades o demandas de |os clientes, con el objetivo de reconocerlasy satisfacerlas
(Crientacién al cliente).

CT3 - Identificar y abordar los dilemas éticos y de responsabilidad social en el entorno de Marketing, aplicando valores éticos y
organizacionales (Responsabilidad Etica, Social y Medioambiental).

5.5.1.5.3 ESPECIFICAS

CEL1 - Identificar e integrar lainformacion requerida para formular propuestas razonadas sobre la decision de entrada en nuevos
mercados y entornos internacional es (Decisiones bien informadas).

CE2 - Valorar los cambios del entorno y las oportunidades del mercado, definir crear y justificar estrategias adecuadas en funcion
de lapropia posicion competitivay evaluar su impacto en el negocio (Pensamiento Estratégico).

CE7 - Transformar de formarealista las estrategias en objetivos, accionesy plazos, determinando |0s recursos necesariosy los
mecanismos de seguimiento para alcanzarlos de manera eficiente, tanto en canales convencionales o "brik & mortar" como digitales
(Planificacion).

55.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD

Seminariosyy tutorias 6 100
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Précticas externas

156

100

55.1.7 METODOL OGIAS DOCENTES

Colaboracion en empresa

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACION

SISTEMA DE EVALUACION PONDERACION MINIMA PONDERACION MAXIMA
Proyectos 50.0 50.0
Valoracion de la Empresa o Institucion 50.0 50.0
55NIVEL 1: Final Project (TFM)

5.5.1 Datos Basicos del Nivel 1

NIVEL 2: Final Project (TFM)

5.5.1.1 Datos Basicos del Nivel 2

CARACTER Trabajo Fin de Grado / Master

ECTSNIVEL 2 9

DESPLIEGUE TEMPORAL: Anual

ECTSAnual 1 ECTSAnual 2 ECTSAnual 3
9

ECTSAnual 4 ECTSAnual 5 ECTSAnual 6
LENGUASEN LAS QUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
No No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS

No No

LISTADO DE ESPECIALIDADES

No existen datos

NIVEL 3: Final Project (TFM)

5.5.1.1.1 Datos Basicos del Nivel 3

CARACTER ECTSASIGNATURA DESPLIEGUE TEMPORAL
Obligatoria 9 Anua
DESPLIEGUE TEMPORAL

ECTSAnual 1 ECTSAnual 2 ECTSAnual 3
9

ECTSAnual 4 ECTSAnual 5 ECTSAnual 6
LENGUASEN LASQUE SE IMPARTE

CASTELLANO CATALAN EUSKERA
No No No
GALLEGO VALENCIANO INGLES

No No Si

FRANCES ALEMAN PORTUGUES
No No No
ITALIANO OTRAS
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5.5.1.2 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

El Trabajo Final se plantea como un proyecto de marketing internacional en el que el alumno integrar los conocimientos adquiridos.

5.5.1.3 CONTENIDOS

El proyecto podra consistir en un Plan de Marketing para el acceso a uno o varios mercados exteriores, o en el analisis de un problema estratégico de
marketing y ventas, de complejidad similar y la formulacién de las recomendaciones y el plan de accion correspondientes. De esta manera, los estu-
diantes deberan aplicar los conocimientos adquiridos en el resto de materias del Master en el plan de internacionalizacién de una empresa existente
en mercados internacionales en los que esta compafiia aun no se encuentra operando. Los contenidos del plan se enumeran a continuacion:

- Introduccién alaempresa, mision, vision y valores
. Andlsisdelasituacion

. Andlisis externo

.- Andlisisintenro

. Objetivos del plan de internacionalizacion

. Desarrollo de |a estrategia de marketing

. Implementacion de la estrategia de marketing

. Control

. Conclusiones

5.5.1.4 OBSERVACIONES

5.5.1.5 COMPETENCIAS

55.1.5.1 BASICASY GENERALES

CG1 - Generar y fomentar un ambiente de cohesidn y colaboracidn entre los miembros que integran un equipo, establecer reglas de
funcionamiento y asignar objetivosy responsabilidades (Direccidn de Equipos).

CG2 - Desarrollar iniciativas para aprovechar el potencial de las tecnologias en los procesos internos de Marketing y en las
comunicaciones externas (Integracion de las TIC).

CG3 - Reconocer las similitudesy las diferencias entre mercados y sean capaces de adaptarse a diferentes entornos culturales
(Vision Internacional).

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

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

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

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

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

CT2 - Mostrar sensibilidad hacia las necesidades o demandas de |os clientes, con el objetivo de reconocerlasy satisfacerlas
(Orientacion a cliente).

CT3 - Identificar y abordar los dilemas éticos y de responsabilidad social en el entorno de Marketing, aplicando valores éticos y
organizacionales (Responsabilidad Etica, Social y Medioambiental).

5.5.1.5.3 ESPECIFICAS

CEL1 - Identificar e integrar lainformacion requerida para formular propuestas razonadas sobre la decision de entrada en nuevos
mercados y entornos internacionales (Decisiones bien informadas).

CE2 - Vaorar los cambios del entorno y las oportunidades del mercado, definir crear y justificar estrategias adecuadas en funcion
de lapropia posicion competitivay evaluar su impacto en el negocio (Pensamiento Estratégico).

CE3 - Aplicar los principios de construccion y gestion de marcas internacional es (Gestion de marca).

CES6 - Desarrollar estrategias y camparias en las aplicaciones de dispositivos moviles, asi como en las redes sociales (Desarrollo de
camparfias digitales).
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CE7Y - Transformar de formarealista las estrategias en objetivos, accionesy plazos, determinando |0s recursos necesariosy los
mecani smos de seguimiento para al canzarlos de manera eficiente, tanto en canales convencionales o "brik & mortar" como digitales
(Planificacion).

CE8 - Dominar y aplicar de forma auténoma herramientas de comunicacion online y métricas digitales (digital analytics) para el
desarrollo eficiente de estrategias de marketing digita (Estrategia digital).

55.1.6 ACTIVIDADES FORMATIVAS

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PRESENCIALIDAD
Elaboracion y presentacion de trabajos por | 233 2

parte del estudiante

Seminariosy tutorias 10 100

5.5.1.7 METODOL OGIAS DOCENTES

Estudio y discusion de casos

Presentacion de trabajos

5.5.1.8 SISTEMAS DE EVALUACION

SISTEMA DE EVALUACION PONDERACION MiNIMA PONDERACION MAXIMA
Actividades de Seguimiento 10.0 10.0
Trabagjosy Presentaciones 20.0 20.0
Proyectos 70.0 70.0
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6. PERSONAL ACADEMICO

Identificador : 4316193

6.1 PROFESORADO Y OTROS RECURSOSHUMANOS

Universidad

Categoria

Total %

Doctores %

Horas %

Universidad Ramén Llull

Profesor
Visitante

30

100

20

Universidad Ramén Llull

Profesor Titular

10

100

10

Universidad Ramén Llull

Profesor
Asociado
(incluye profesor
asociado de C.C.:
de Salud)

15

40

Universidad Ramén Llull

Catedrético de
Universidad

10

100

20

Universidad Ramén Llull

Profesor
Contratado
Doctor

10

100

10

PERSONAL ACADEMICO

Ver Apartado 6: Anexo 1.

6.2 OTROSRECURSOS 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 %

90 10

90

CODIGO TASA

VALOR %

No existen datos

Justificacion de los Indicadores Propuestos:

Ver Apartado 8: Anexo 1.

8.2 PROCEDIMIENTO GENERAL PARA VALORAR EL PROCESO Y LOSRESULTADOS

Se aplicara al Master Universitario en Marketing Internacional en un entorno Digital/International Marketing In a Digital Environment el plan de as-
sessment de IQS School of Management, basado en los criterios de acreditacion de la AACSB. Este plan contempla la utilizacién de dos tipos de
instrumentos para evaluar el desarrollo y la consecucién de las competencias:

a) Instrumentos directos: Se aplican durante el proceso de aprendizaje. A través de ellos los estudiantes demuestran sus conocimientos y habilida-
des durante el proceso de aprendizaje y permiten que el profesor tenga un conocimiento del desarrollo y logro de los estudiantes. Son instrumentos
integrados plenamente en el proceso de aprendizaje.

Sobre los instrumentos directos destacamos ejercicios de autoevaluacién o cuestionarios de evaluacién estandarizados para la competencia de co-
municacion oral y escrita y para la de trabajo en equipo. Para aquellas competencias que no existe un instrumento estandar, a través de diversas
actividades como presentaciones por parte de los estudiantes, resolucién de ejercicios, casos préacticos, realizacién de proyectos, etc., los profeso-
res evallan la adquisicién de las competencias descritas.

b) Instrumentos indirectos: Reflejan cémo es percibido ese aprendizaje por diferentes stakeholders o los propios estudiantes. Son diferentes en-
cuestas disefiadas principalmente para poder tener informacién valiosa de los logros de los estudiantes. Concretamente son las siguientes encues-
tas:

- Encuesta estudiantes dltimo afio del programa.

- Encuesta a graduados

- Encuesta a empleadores

La combinacién mixta de instrumentos directos e indirectos que recogen evidencias del proceso de aprendizaje enriquece el proceso de assess-
ment de los objetivos educacionales. Los instrumentos directos de assessment en clase son mas adecuados para mejorar la formacién de los estu-

diantes, sobre los que se esta realizando la evaluacion. Por otra parte, los instrumentos indirectos como encuestas a graduados, empleadores o es-
tudiantes, aunque no permiten la mejora sobre la promocion en la que se ha hecho la evaluacién, son excelentes indicadores que reflejan el grado
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en el que los estudiantes han logrado el ejercicio satisfactorio de los objetivos educacionales y ello permitira mejorar el proceso de aprendizaje para
futuras promociones.

9. SISTEMA DE GARANTIA DE CALIDAD
| ENLACE | http://www.igs.edu/es/conoce-iqs/sistema-de-garantia-de-calidad |
10. CALENDARIO DE IMPLANTACION
10.1 CRONOGRAMA DE IMPLANTACION

CURSO DE INICIO |2017

Ver Apartado 10: Anexo 1.

10.2 PROCEDIMIENTO DE ADAPTACION

En el siguiente cuadro mostramos la relacion de convalidacion entre las asignaturas del plan antiguo con las del plan nuevo. El nimero de créditos de
las asignaturas es el mismo en los dos planes.

Observaciones:

Asignaturas Plan antiguo Tipo ECTS Asignaturas plan nuevo Tipo ECTS
International Marketing Strategy oB 6 International Marketing Strategy oB 6
Advanced Market Research OB 6 Advanced Market Research OB 6
Marketing Planning OB 3 Marketing Planning OB 3
Competitive Intelligence oB 3 Marketing Data Intelligence oB 3
Community Management oB 3 Social Media Management oB 3
International Account & Channel Manage- OB 6 Advanced Marketing Management Simu- = OB 6
ment lation

Mobile Marketing oB 3 Mobile Marketing Applications oB 3
Digital Marketing Strategies oB 3 Digital Marketing Strategies oB 3
Strategic Brand Management oB 3 Strategic Brand Management oB 3
International Product Development OB 3 New Product Development OB 3
Retail Management OoP 3 Retail Management OoP 3
Internship in a company OoP 6 Internship in a company OoP 6

10.3 ENSENANZAS QUE SE EXTINGUEN
CODIGO ESTUDIO - CENTRO
4313298-08044843

Méster Universitario en Direccion Comercial y Marketing Internacional por la Universidad
Ramon LIull-1QS School of Management/Facultad de Economia QS

11. PERSONAS ASOCIADASA LA SOLICITUD
11.1 RESPONSABLE DEL TiTULO

NIF NOMBRE PRIMER APELLIDO SEGUNDO APELLIDO
36928046M Carlos Moslares Garcia
DOMICILIO CODIGO POSTAL PROVINCIA MUNICIPIO
ViaAugusta, 390 08017 Barcelona Barcelona
EMAIL MOVIL FAX CARGO
decade@igs.url.edu 669466638 932672032 Decano
11.2 REPRESENTANTE LEGAL
NIF NOMBRE PRIMER APELLIDO SEGUNDO APELLIDO
77783978W José Maria Garrell Guiu
DOMICILIO CODIGO POSTAL PROVINCIA MUNICIPIO
Claravall, 1-3 08022 Barcelona Barcelona
EMAIL MOVIL FAX CARGO
vicerectorat.docencia@url.edu 691272138 936022249 Rector
11.3 SOLICITANTE
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El responsable del titulo no es €l solicitante

NIF NOMBRE PRIMER APELLIDO SEGUNDO APELLIDO
37327763M Anna Cervera Vila
DOMICILIO CODIGO POSTAL PROVINCIA MUNICIPIO
Claravall, 1-3 08022 Barcelona Barcelona
EMAIL MOVIL FAX CARGO
vicerectorat.docencia@url.edu |691272138 936022249 Responsable del areadel
Virectorado de Politica
Académica
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Apartado 2: Anexo 1
Nombre :2. Justificacion 30marzo2017.pdf
HASH SHA1 :0B61240EB69F8243C17497ES8BE3C1365BA0F5193

Caodigo CSV :253342443397284860879630
Ver Fichero: 2. Justificacion 30marzo2017.pdf
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Apartado 4: Anexo 1
Nombre :4.1. Sistemas de informacion previos.pdf
HASH SHA1 :F6C5147F4AFBE737F51721785CE9CE71C14D627E7

Codigo CSV :232554373328313114918198
Ver Fichero: 4.1. Sistemas de informacién previos.pdf
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Apartado 5: Anexo 1
Nombre :5.1 Descripcién del Plan de Estudios 30marzo2017.pdf
HASH SHA1 :E3DF9836C9EB28D20F8C48DDD85A8C3F04429643

Codigo CSV :253342453710279273825970
Ver Fichero: 5.1 Descripcion del Plan de Estudios 30marzo2017.pdf
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Apartado 6: Anexo 1
Nombre :6.1. Profesorado-Personal Académico 30marzo2017.pdf
HASH SHA1 :7572AE468372C723EC62170A AFE430FCFCO0COF4

Codigo CSV :253342777342464090645232
Ver Fichero: 6.1. Profesorado-Personal Académico 30marzo2017.pdf
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Apartado 6: Anexo 2
Nombre :6.2 Otros Recursos Humanos.pdf
HASH SHA1:2A3DCA 187B4D2467CC60438F1E7F15072C4F4D3B

Codigo CSV :234272612103886408884478
Ver Fichero: 6.2 Otros Recursos Humanos.pdf
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Apartado 7: Anexo 1
Nombre:7. Recursos, Materialesy Servicios 30marzo2017.pdf
HASH SHA1 :341396CB58B9E33B0B9B3A3ADDB14914E816EE53

Caodigo CSV :253343197657832260044172
Ver Fichero: 7. Recursos, Materiales y Servicios 30marzo2017.pdf
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Apartado 8: Anexo 1
Nombre :8.1. Justificacion de los Indicadores Propuestos.pdf
HASH SHA1 :FFOCFCEDCB2B292EDBOF03848FFCO80CABB79AEC

Caodigo CSV :232559662805425895522588
Ver Fichero: 8.1. Justificacion de los Indicadores Propuestos. pdf
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Apartado 10: Anexo 1
Nombre :10.1. Cronograma de implantacion.pdf
HASH SHA1 :EBF805514439BD18D60A E742FB74C88D4589B802

Caodigo CSV :232556019346445349543872
Ver Fichero: 10.1. Cronograma de implantaci én.pdf
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PERSONA CIENCIA EMPRESA

2. Justificacion

2.1. Justificacion, adecuacién de la propuesta y procedimientos.

El Master en “Marketing Internacional en un entorno Digital/International
Marketing In a Digital Environment” (Master en International Marketing In a Digital
Environment a partir de ahora) serd el resultado de la reverificacion del Master
Universitario en Direccion Comercial y Marketing Internacional impartido por 1QS School
of Management. EI Master quiere dar respuesta a la necesidad que tienen las empresas de
crecer en los mercados internacionales, en el incremento de la competitividad como
consecuencia de la irrupcién de Internet y la extension de la digitalizacion en todos los
sectores de la economia. En este sentido, las TIC han transformado el entorno en el que las
empresas desarrollan sus negocios, razon por la cual deben incorporar nuevas estrategias
de marketing digital. El actual Master a extinguir fue ya acreditado, estd teniendo un
desempefio muy satisfactorio en el centro y ha contado con unos 20 estudiantes en términos
promedio en los ultimos cursos. La reverificacion de este titulo viene motivada por la
necesidad de responder a las necesidades de empleadores y a las inquietudes de los
estudiantes. Estos agentes venian expresando en los Ultimos afios la necesidad de reforzar
el carécter internacional y digital del Master y, por ello, se ha procedido al cambio de

denominacion y a la actualizacion de algunos de sus contenidos.

El Master en International Marketing In a Digital Environment responde asi a tres
necesidades que tienen las empresas. En primer lugar, la de crecer en nuevos mercados
internacionales y en profundizar en los procesos de internacionalizacion de sus productos
y servicios. En segundo lugar, la necesidad de afrontar el incremento de la competitividad,
como consecuencia de la irrupcion de Internet, mediante la aparicion de nuevos modelos
de negocio, la caida de barreras de entrada en muchos sectores de actividad y la extension
de la digitalizacién en todos los sectores productivos de la economia. En tercer lugar, el
Master responde a la necesidad de las empresas por relacionarse con sus clientes, actuales
y potenciales, los cuales han experimentado un cambio cultural provocado por el uso de las
nuevas tecnologias digitales y que tiene como consecuencia el uso de todo tipo de
dispositivos para informarse y/o comprar. En este sentido, las nuevas tecnologias han

transformado el entorno en el que las empresas desarrollan sus negocios, por lo que, a las
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tradicionales estrategias de marketing, deben incorporar las estrategias de marketing digital

que asegure su desarrollo actual y futuro.

El objetivo del Master es, por tanto, proporcionar conocimientos especializados a
los titulados universitarios sin experiencia profesional para que adquieran las competencias
que les permita desarrollarse profesionalmente en los mercados internacionales, en
diferentes entornos culturales y en el contexto de una economia digital. Asimismo, el
Master responde a las demandas que manifiestan los empleadores, los cuales necesitan
contratar titulados / as especializados que sean capaces / s de responder en a estos retos.

Este nuevo Master supone la evolucion natural del anterior Master en Direccion
Comercial y Marketing Internacional impartido en la 1QS School of Management que
perseguia dar respuesta a las demandas de los empleadores por un profesional especializado
en marketing y gestion de ventas.

Existen pocos programas similares, ya que la mayoria de masteres en Marketing,
no intensifican la tematica “International Marketing” ni aportan la vision desde la Optica
de la gestion de las nuevas empresas en la economia digital. La mayor parte de los masteres
ofrecidos en el mercado tienen una orientacion mas bien generalista, centrada en los canales
de venta mas tradicionales o inciden preferentemente en las vertientes de investigacion de

mercados o comunicacion.

En el mundo econdémico y empresarial nadie pone en duda que la
internacionalizacion y globalizacion de las empresas constituye una necesidad. La
internacionalizacion constituye un motor de crecimiento econdémico. La mayoria de paises
desarrollados cuentan con agencias para el fomento del comercio exterior (en el caso de
Espafa, el ICEX). El fomento de la internacionalizacion de la empresa espafiola, viene
formando parte de la agenda de las administraciones publicas, tanto del Estado como de
varias comunidades auténomas, a lo largo de las ultimas décadas. Solo unas 40.000
empresas espariolas exportan de manera regular; cerca del 25% del total de exportaciones
las realizan sélo 25 empresas. Las grandes empresas espafiolas "habituales” son las que

exportan de forman regular y concentran un elevado porcentaje de las ventas al exterior.
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Segun la CEOE?, s6lo cien empresas sumaron en 2014 el 40% del volumen total de las

exportaciones espafolas. De las 147.731 empresas que vendieron sus productos fuera, sélo
45.842 (31%) son exportadores regulares. Se trata de las sociedades que han vendido fuera
de forma consecutiva en los Gltimos cuatro afios y que han contribuido directamente a
frenar la caida de la economia durante la crisis y también a apoyar la recuperacion cuando
por fin se ha producido. Estas 45.842 empresas concentran nada menos que el 93% de las
ventas al exterior. Lo que significa que el otro 70% de empresas (unas 103.000), en

particular pymes, s6lo venden fuera el otro 7% restante del volumen.

Por otra parte, es evidente que la sociedad actual y los mercados viven un
momento de digitalizacion que acrecienta aun mas la competencia y expansion global de
las empresas. Este proceso de reconversion hacia una economia de lo digital presenta
grandes retos y oportunidades para las empresas, pero también serias amenazas. El
consumidor de hoy en dia es un consumidor que pide que se atiendan sus necesidades y se
tenga en cuenta su opinion y sus sugerencias. Las nuevas plataformas digitales favorecen
el intercambio de informacién entre los clientes sobre productos y servicios. Las empresas
gue acometan un proceso profundo de digitalizacion no deben olvidar jamas el objetivo
final: el usuario. Ademas, este proceso de digitalizacion del mundo de los negocios provoca
que las antiguas barreras internacionales al comercio deban reconsiderarse. En la
actualidad, los consumidores de un pais pueden comprar productos en cualquier lugar del
mundo a traves de Internet mediante sus ordenadores, moviles u otros dispositivos.
Asimismo, cualquier empresa nacional puede ofrecer sus productos y servicios en otros

paises del mundo gracias a la globalizacion que ha traido consigo Internet.

En cualquier caso, desde el punto de vista de la gestion de la empresa en un
contexto digital e internacional, todo cambio que se realice debe ir orientado a lo que luego
reciba el potencial consumidor. Todas las decisiones que tome la empresa desde dentro en
el proceso de transformacion digital deben reflejarse en la satisfaccion del usuario. Es aqui
por tanto, donde la disciplina del marketing cobra una gran relevancia. Las empresas deben
escuchar a sus clientes, deben identificar sus necesidades y deben disefiar sus estrategias

1 CEOE (2015): http://www.ceoe.es/es/contenido/actualidad/noticias/ceoe-publica-la-guia-para-la-
internacionalizacion-de-la-empresa
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para adaptarse a este nuevo perfil de cliente. De acuerdo con los datos del INE? en su

encuesta sobre equipamiento y uso de TIC en los hogares, sabemos que el 69,8% de los
hogares esparioles ya tiene acceso a Internet. En el afio 2043 2016 el comercio por Internet
en Espafia ha aumentado, siendo ya cerca de % 15 millones de personas las que han
realizado algun tipo de compra a través de la web en los Gltimos 12 meses. Esto supone el
345% 35% de la poblacion total. A nivel europeo, los datos publicados por el “European
B2C E-commerce Report” indican que en la actualidad el comercio electronico crece a un
ritmo en torno al 13% cada afio; que mientras un 75% de la poblacidn europea tiene acceso
a Internet, un 43% afirma comprar a traves de medios digitales; que existen en la actualidad
750.000 empresas online y que el sector emplea directa e indirectamente a unos 2.500.000

de personas. 3

De acuerdo con el informe de la Asociacion de Empresas de Electronica,
Tecnologias de la Informacion, Telecomunicaciones y Contenidos Digitales (AMETIC#), en
Espafia faltan mas de 900.000 profesionales formados en TIC y con competencias en
negocios digitales y ecommerce. Segun las estimaciones de Ametic, entre 2013 y 2017, el
numero de empleos TIC deberia haber aumentado en 300.000 con las politicas de apoyo
adecuadas. Se prevé una necesidad de entre 25.000 y 50.000 programadores Yy
desarrolladores (segun la evolucion economica); entre 60.000 y 70.000 empleos en
marketing y comunicacién (community management y marketing para el mundo mdvil);
entre 15.000 y 45.000 puestos relacionados con el disefio visual y la creatividad digital; entre
10.000 y 14.000 destinados a la estrategia y gestion de negocio. Algunas multinacionales
como Google han emprendido ya programas en Espafia como Activate, que pretenden formar
a jovenes en competencias como cloud computing, analitica web, marketing digital,

desarrollo de aplicaciones para moviles o ecommerce.

En consecuencia, se vislumbra un panorama que conjuga una creciente
globalizacion e internacionalizacion de las empresas, acrecentada por el proceso de

transformacion hacia una economia digital. Es por ello que las empresas van a demandar

2 Encuesta sobre equipamiento y uso de tecnologias de informacion y comunicacién en los hogares:
http://www.ine.es

3 European B2C E-commerce Report 2016: www.ecommerce-europe.eu

4 www.ametic.es (http://www.elmundo.es/economia/2015/05/31/5568a4a1268e3e9e518b4592.html)

csv: 253342443397284860879630



http://www.ametic.es/



PERSONA CIENCIA EMPRESA

profesionales formados y con competencias en gestion de marketing en contextos globales,

gue a su vez sean capaces de entender la complejidad y las circunstancias particulares de la
gestion de negocios online y de los mercados globales digitales. En base a esta panoramica
actual, para responder a las necesidades presentes y futuras del mercado actual, el enfoque
de este Master destaca la orientacion a los mercados internacionales, la capacitacion de los

participantes en el &rea de marketing y su orientacion hacia la economia digital.

2.2. Oferta formativa actual

Tanto en Espafia como en el resto del Mundo, existen varias titulaciones de
masteres oficiales en Marketing para estudiantes de perfiles similares (titulados
universitarios sin experiencia), lo que demuestra que se trata de un mercado con potencial.
Sin embargo, en Espafa, y en particular en Catalufia, son menos habituales los que se
orientan al Marketing Internacional y Digital. Entre los masteres en Marketing dirigidos a
titulados universitarios sin experiencia, y que ofrecen formacion presencial, en Europa y

Estados Unidos, podemos citar como referencia los siguientes.

En Catalufia (masteres oficiales)

e Master en Marketing (UAB)

e Master de Marqueting i Investigacio de Mercats por la Universidad de
Barcelona

e Master Universitario en Direccion de Marketing por la Universidad
Politécnica de Catalunya

e Master Universitario en Marketing/ Msc. in Marketing por la Universidad
Pompeu Fabra

En el resto de Esparia (masteres oficiales)

e Master in Marketing —en Inglés- (ICADE)

e Master Universitario en Direccion de Marketing (Universidad Auténoma
de Madrid)
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Master Universitari en Marqueting i Investigacio de Mercats (Universitat
Jaume | y Universitat de Valéncia)

Master y Experto Universitario en Marketing de Negocio (Universidad de
Malaga)

Master Universitario en Marketing e Investigacion de Mercados
(Universidad de Extremadura)

Master Universitario en Direccion de Marketing Digital y Social por la
Universidad de Cadiz

Master Universitario en Direccion y Gestion de Marketing Digital por la
Universidad de Malaga

Master Universitario en Marketing Digital, Comunicacion y Redes Sociales
por la Universidad Camilo José Cela

Master Universitario en Marketing Digital por la Mondragon Unibertsitatea
Master Universitario en Marketing Digital y Comercio Electronico por la
Universidad Internacional de La Rioja

Master Universitario en Marketing Digital y Social Media por la
Universidad a Distancia de Madrid

Master Universitario en Marketing y Publicidad Digital por la Universidad
Antonio de Nebrija

Master Universitario en Marketing Digital y Comercio Electronico por la

Universidad Internacional de La Rioja

Otros programas de marketing de nivel master, impartidos en inglés en Europa,

que admiten estudiantes sin experiencia profesional previa, y que con una duracion entre

dos y tres semestres preparan a los estudiantes para iniciar una carrera profesional en el

area de Marketing, son:

Master of Science in Marketing (HEC, Paris)
Master of Science in Strategic Marketing (London School of Business &

Finance - London Metropolitan University)
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e Master of Science in Marketing Management (Rotterdam School of
Management - Erasmus University)

e Master of Science in Strategic Marketing (Imperial College Business
School, Londres)

e Masters in Strategic Marketing (Cranfield School of Management, Bedford,
Reino Unido)

En los EEUU, diversas Business Schools ofrecen programas de marketing de nivel
master, dirigidos a estudiantes sin experiencia profesional. Entre los de contenido y
duracién similar impartidos por centros acreditados por la AACSB cabe citar los que con

la denominacion “MSc in Marketing” se imparten en:

e Baruch College - Zicklin School of Business (City University, New York)
Clemson Graduate School (Clemson University, SC)
e Karl H. Linder College of Business (University of Cincinnati) Mays

Business School (Texas A&M University)

Otras escuelas ofrecen programas de master en marketing para estudiantes con el

mismo perfil, aunque con orientacion algo mas especifica en algin area, como:

e Evian K. Haub School of Business (Saint Joseph’s University,
Philadelphia). MS in International Marketing.

e McCallum Graduate School of Business (Bentley University, Waltham,
Massachusetts). MS in Marketing Analytics.

e Stuart School of Business (11T - Illinois Institute of Technology, Chicago)
MS in Marketing Communication.

Los aspectos maés significativos de estos referentes que se han tenido en cuenta a

la hora de disefiar el Plan de Estudios son:
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e Un bloque formativo centrado en la gestion estrategica-del de marketing
internacional donde se incluyen temas relacionados con las estrategias
internacionales, el desarrollo de marcas y productos en contextos globales,

la gestiébn a través de una simulacién de estrategias de marketing

internacionales o el plan de marketing internacional. gue-engleba-a-su-vez
| . lig iadas: i4ndo | I ket

e Un bloque formativo dedicado a la inteligencia de marketing y de los
mercados.

e Un bloque formativo centrado en el marketing digital donde se incluyen
temas relacionados con las estrategias de marketing digital, el “mobile
marketing”, la gestion de comunicaciones digitales, el uso de métricas
avanzadas o la gestion de comunidades online.

e Un bloque formativo relativo al Trabajo Fin de Grado

e Un bloque formativo relativo a las practicas en empresa.

Estas materias, que suelen estar presentes en los méasteres europeos y de Estados
Unidos mencionados, tienen escasa presencia en los otros referentes esparioles

mencionados.

En consecuencia, constatamos que no existe en Catalufia ni en Espafia en el actual
mapa universitario un Master en Marketing con esta orientacion tan focalizada Marketing
Internacional en una Economia Digital dirigido a estudiantes recién graduados. Por ello, el

Master cubre una necesidad no satisfecha del mundo empresarial.

2.3. Consultas externas

Para la reverificacion sobre la conveniencia de potenciar el elemento digital en la
titulacién vigente se llevaron diversos contactos regulares con representantes del mundo
empresarial, especialmente con aquellas empresas en las que los alumnos realizan o han

realizado sus practicas. Uno de los valores que frecuentemente se reconocen al 1QS es la
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intensidad de sus relaciones con las empresas, por encima de lo habitual en el mundo

universitario.

Como resultado de las citadas consultas, se confirmd que desde el mundo
empresarial se reconoce la necesidad de jovenes profesionales con formacién especifica en
las areas de marketing digital e internacional. En particular las empresas requieren jévenes
titulados con una formacion que facilite su desarrollo profesional y les permita, una vez
adquirida la experiencia adquirida sobre el terreno, y en puestos intermedios de marketing,
aspirar a niveles de responsabilidad superiores en esta area.

Concretamente, las empresas, de diversos tamafios y sectores de actividad, con las
que se han mantenido contactos especificos para la nueva orientacion de los estudios, han

sido:

e Bertschi https://www.bertschi.com/

e [Containers http://www.icontainers.com/es/
e Press & Reset http://www.pressandreset.com/
e Tous http://www.tous.com/es-es/

e Citel http://citel.es/

e Corgrap www.corgrap.com

e RocketRoi www.rocketroi.com

e Monocrom www.monocrom.com

e Cafosa www.cafosa.com

e Eurofragance www.eurofragance.com
e Frit Ravich http://www.fritravich.com/
e Dr Oetker www.oetker.es

e Valgosa www.valgosa.com

e Badi App https://badiapp.com/

e Bodegas Torres www.torres.es

e Bet4talent www.bet4talent

e Lipotec www.lipotec.com

e Damm www.damm.com

e Puig www.puig.com

e Roca Sanitarios www.roca.com

e Desigual www.desigual.com

e La Maquinista http://lamaquinista.com/
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Por otra parte, las encuestas realizadas sistematicamente a los estudiantes de

ultimo curso del Grado de ADE revelan un interés creciente por ampliar estudios en el area
de marketing. EI Méaster Universitario en International Marketing in a Digital Environment
que proyecta impartir 1QS School of Management, esta abierto a todos los estudiantes que
retnan los requisitos exigibles para seguir un programa Master y que quieran desarrollar

su actividad profesional en el terreno del marketing digital e internacional.

Se prevé que el perfil mas frecuente de los estudiantes serd el procedente de
estudios del area de las Ciencias Sociales, aunque no desestima la solicitud de estudiantes
de otras disciplinas como ingenieria para los cuales el plan de estudios contempla créditos

de complementos formativos (ver apartado 4.6.).

2.4. Solvencia del Centro

IQS posee una larga experiencia en la formacion de directivos. Experiencia ya
reconocida cuando en 1991 la Universitat Ramon Llull le confio la creacion de su Facultat
d’Economia, ahora denominada 1QS School of Management, gracias al prestigio obtenido
hasta entonces por los estudios de gestion empresarial impartidos en el centro. Desde
entonces, han finalizado sus estudios cerca de dos mil licenciados en Administracion y
Direccion de Empresas que ejercen su labor profesional con notable éxito en el mundo
empresarial. En 2007 la Facultat d’Economia 1QS recibié la prestigiosa acreditacion
internacional de la AACSB (Association to Advance Collegiate Schools of Business), la
primera organizacion internacional de acreditacion para estudios de Administracion de
Empresas y Contabilidad. Solo existen en el Mundo 633 instituciones acreditadas por la
AACSB, la mayoria en EEUU, y sOlo euatre cinco en Espafia. La 1QS School of
Management cuenta con esta acreditacion que distingue a menos del 5% de las escuelas de
negocios del Mundo, y ve asi reconocido el interés academico, cientifico y profesional de

sus estudios.

La presente memoria ha sido elaborada por un grupo de trabajo formado por el
Decano de 1QS School of Management, el responsable del propio Master, la Coordinadora

de Calidad y un grupo de profesores del area de marketing y comercial, teniendo en cuenta

csv: 253342443397284860879630





PERSONA CIENCIA EMPRESA

la oferta internacional de programas con una orientacion similar y las consideraciones

tenidas en cuenta anteriormente en el Master que precede a este.

Nota:

Este Plan de Estudios ha sido aprobado por la Junta de Gobierno de la Universitat
Ramon Llull el 17 de Marzo de 2016.
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Cronograma de implantacion del titulo

Se prevé impartir el Master Universitario en International Marketing in a Digital

Environment a partir del afio académico 2017-2018.

PRIMER SEMESTRE 2017-2018

Asignaturas del primer

Modulo Materia ECTS Tipo
semestre
. International Marketing . .
Marketing Interna_ltlonal Strategy 6 Obligatoria
Management Marketing and Marketin
g Planning ing 3 Obligatoria
Planning
Marketing Research Advanced Market Research 6 Obligatoria
. . Methods
Business Intelligence Competitive
P Marketing Data Intelligence 3 Obligatoria
Intelligence
Dlglé?:al;/éarilggtmg 3 Obligatoria
Digital Marketing Digital Marketing rategies
Social Media . .
3 Obligatoria
Management
TOTAL ECTS 24
SEGUNDO SEMESTRE 2017-2018
Modulo Materia Asignaturas del segundo ECTS Tipo
semestre
International .
Marketing and Advanced Ma}rketm_g 6 Obligatoria
. Management Simulation
Planning
Marketin Strategic Brand Management 3 Obligatoria
g New Product Development 3 Obligatoria
Management . . —
Strategic Marketing Pricing & Revenue 3 Ontati
ptativa
Management Management
Retail Management 3 Optativa
Services Marketing 3 Optativa
Business Intelligence Marketing Research Quantitative Methods 6 Optativa
g Methods Qualitative Methods 6 Optativa
. . . . Mobile : .
Digital Marketing Digital Marketing Marketing Applications 3 Obligatoria
Internship in a Internship in a . .
Company Company Internship in a Company 6 Optativa
TOTAL ECTS 42
Total ECTS Obligatorios 15
Total ECTS Optativos 27

Nota: del total de 27 ECTS optativos ofertados en el segundo semestre el estudiante debe optar por

12.
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UNIVERSITAT RAMON LLULL

ASIGNATURA ANUAL OBLIGATORIA

Moddulo Materia Asignatura ECTS Tipo
anual
Final Project Final Project Final Project . i
(TEM) (TEM) (TEM) 9 Obligatoria
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4.1. Sistemas de informacion previos

Se prevé que el perfil mas frecuente de los estudiantes sera el procedente de
estudios del area de las Ciencias Sociales, aunque no desestima la solicitud de estudiantes
de otras disciplinas como ingenieria para los cuales el plan de estudios contempla créditos

de complementos formativos.

El Departamento de Comunicacion y Marketing Corporativo es el responsable de
la promocion de las titulaciones ofrecidas por el Centro, y suele utilizar los siguientes
medios:

e Sesiones informativas de los estudios, dirigidas a estudiantes interesados y
convocadas a través de medios de comunicacion (publicitadas en la prensa
nacional) en las que se hace hincapié en el Plan de Estudios y las competencias y
habilidades asociadas al mismo.

e Publicacién en folletos de presentacidn de 1QS School of Management, Plan de
Estudios con la distribucién de asignaturas, y ventajas de estudiar en 1QS School
of Management.

e Participacion en Ferias teméticas relacionadas con la educacion superior, como
las que periddicamente se celebran en Madrid y Barcelona, asi como en las
actividades de comunicacion directa en Centros de Ensefianza de Bachillerato.

e Campaiias informativas y publicitarias sobre la oferta de titulaciones (en
diferentes medios de comunicacion). Boletin trimestral que recoge los eventos y
hechos mas significativos del 1QS (en formato papel y electrénico) para la web,
con un apartado especifico de que informa de las novedades y cambios del
entorno académico y de investigacion y se hace eco de los hitos y resultados
alcanzados por los estudiantes.

e Pagina web 1QS, donde se hace mencion del contenido de los diferentes
programas que se pueden cursar en el centro, y los objetivos especificos de cada
uno.

e Redes sociales a través de las cuales se publicitan los diferentes programas

formativos ofrecidos por 1QS: Facebook, Twitter, Instagram, etc.
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Cualquier persona interesada en el Master puede recibir informacién inmediata a
través de la pagina web, o poniéndose en contacto con la Secretaria del 1QS, desde donde

se le dirigira al Director del Méster para ser atendido de forma personalizada del curso.

También existe un procedimiento de orientacion para estudiantes extranjeros;
estos estudiantes son asesorados por el servicio de Relaciones Internacionales que les
orienta con respecto a las materias a impartirse en cada Universidad, les facilita
informacion sobre residencias y alojamiento, auxilidindoles en su bulsqueda y les

proporciona informacion relevante sobre el entono social, econémico y cultural.

En los casos en los que por algun tipo de discapacidad los estudiantes precisasen
necesidades educativas especificas, el centro esta preparado para ofrecer el soporte y
apoyo necesarios. Por ejemplo, accesos especiales para la movilidad, tutorias
personalizadas, etc. Destacamos de nuevo la existencia del programa ATENES (Atencion
a los Estudiantes con Necesidades Especificas) que tiene lugar en el marco de la
Universitat Ramon Llull. Se entienden las necesidades especificas a partir del concepto
de diversidad con lo cual se recoge todo lo que es especifico del individuo: discapacidad,
necesidad personal (como inmigracion, género o situaciones de gestion emocional entre

otras) y académica.
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5.1. Descripcién del Plan de Estudios

5.1.1. Descripcion general

El Plan de Estudios del Master, teniendo en cuenta los requerimientos de los
empleadores, se orienta a los Mercados Internacionales, y combina las competencias
propias del Marketing Internacional con aquellas referidas a la gestion de marketing en
contextos digitales. El objetivo del Maéster es, por tanto, preparar profesionales con
competencias avanzadas en los ambitos de gestion de marketing internacional y el
marketing digital, capaces de asumir funciones técnicas y directivas en empresas que
operan en entornos globales. EI Master esta disefiado como continuacion, ampliacion y
especializaciéon para los alumnos de grado, por lo que necesariamente su contenido

corresponde a un nivel de master. EI Méster se imparte integramente en inglés.

5.1.2. Distribucion por créditos

El Master comprende un total de 60 ECTS de los cuales 39 son créditos obligatorios,
12 9 corresponden al Trabajo Fin de Master y 12 son créditos de tipo optativo. El programa
ofrece un total de 30 créditos de tipo optativo en los que el estudiante tendra que

matricularse en un total de 12.

Tipo de crédito Créditos
Obligatorio 39
Optativo . , .12

(incluye précticas en empresa)
Trabajo Fin de Master 9
Total 60

Se contempla ademas la realizacion de hasta 9 créditos de complementos formativos
para aquellos estudiantes que lo requieran. Estos complementos formativos no forman parte
del Méster.
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5.1.3. Médulos, materias y asignaturas

El programa se estructura a través de cinco modulos formativos, cada uno de los
cuales incluye una unica materia con el mismo nombre, que se desagregan en diversas

materias-y asignaturas. El desglose por médulos y materias se detalla a continuacion:

e Moddulo: International Marketing Management (30 27 ECTYS)
o Materia: International Marketing Management (27 ECTS) and
Planning (15-ECTHS)
e Modulo: Marketing Research & Business Intelligence (21 ECTS)
o Materia: Marketing Research & Business Intelligence Methods (21
ECTS)
e Moddulo: Digital Marketing (9 15 ECTS)
o Materia: Digital Marketing (9 15 ECTS)
e Moddulo: Internship in Company (6 ECTS)
o Materia: Internship in Company (6 ECTS)
e Moddulo: Final Project (TFM) (9 ECTS)
o Materia: Final Project (TFM) (9 ECTYS)

Los modulos / materias que componen el programa son fas los que se desarrollan a

continuacion:

1) Modulo International Marketing Management (36 27 ECTS)

1.1.) Materia: International Marketing Management anrd-Planning (35 27 ECTS)

Esta materia pretende proveer al estudiante de una serie de técnicas de gestion avanzadas
de marketing que le permitan desarrollar de forma eficiente y ldgica un plan o estrategia de
marketing internacional. A través de esta materia el estudiante sera capaz de analizar
variables clave del entorno de la empresa definir objetivos, formular planes, escoger
indicadores de control y monitorizacion de los planes en un contexto global. Esta materia

también persigue ofrecer formacidn avanzada al alumno sobre la complejidad empresarial

2/25

csv: 253342453710279273825970





a

PERSONA CIENCIA EMPRESA

CUveRsITAT RAMON LuULL
a nivel global, dotandole de los conocimientos, aptitudes y habilidades necesarias para el

correcto desarrollo de estrategias de marketing globales. Esta-materia-ineluye-las-siguientes

; i Esta materia incluye

un total de 6 asignaturas. De los 27 ECTS que componen la materia, 18 son de caracter

obligatorio y 9 optativos. Las asignaturas que componen esta materia son las siguientes:

International Marketing Strategy (OB) (6 ECTS)

e International Advanced Marketing Management Simulation (OB) (6
ECTS)

e International Strategic Brand Management (OB) (3 ECTS)

e International New Product Development (OB) (3 ECTS)

e International Marketing Planning (6B OPT) (3 ECTS)

e Global Retail Management (OPT) (6 ECTS)
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2) Médulo Marketing Research & Business Intelligence (21 ECTS)

2.1.) Materia: Marketing Research & Business Intelligence Metheds (438 21 ECTS)

La materia Marketing Research & Business Intelligence Metheds ofrece al estudiante
conocimientos avanzados relativos a la investigacion de mercados y sobre métodos
aplicados para la recogida, analisis y toma de decisiones relativa a las capacidades, puntos
vulnerables e intenciones de empresas y competidores. En concreto, esta materia pretende
ofrecer al alumno formacion especializada en las técnicas de investigacion de marketing
mas avanzadas en la empresa moderna. Ademas, las asignaturas que comprenden esta
materia permitiran al estudiante alcanzar las competencias necesarias para satisfacer las
necesidades de informacion de una empresa mediante el uso de diferentes técnicas
cuantitativas y cualitativas de analisis de mercados. Ademas, a través del uso de bases de
datos y fuentes de informacion online de diversa indole, el estudiante serd capaz de
desarrollar juicios basados en el andlisis de la informacién y de tomar decisiones
fundamentadas que serviran a la gestién empresarial a la hora de aprovechar oportunidades
en los mercados internacionales y defenderse de posibles amenazas. Esta materia integra 4
asignaturas de las cuales 9 ECTS son obligatorios y 12 son de caracter optativo. Estos 12
ECTS optativos corresponden a asignaturas orientadas a los estudiantes que quieren
continuar sus estudios en algun programa de Doctorado. Las asignaturas dentro de esta

materia son:

e Advanced Market Research (OB) (6 ECTS)
e Marketing Data Intelligence (OB) (3 ECTS)
e Quantitative Methods (OPT) (6 ECTS)

e Qualitative Methods (OPT) (6 ECTS)

En ese sentido, resaltar que los 12 ECTS optativos son asignaturas orientadas a los

estudiantes que quieran continuar sus estudios en algin programa de doctorado
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3) Modulo Digital Marketing (9-15 ECTS)

3.1.) Materia: Digital Marketing (9-15 ECTS)

La materia Digital Marketing tiene por objetivo ofrecer al estudiante una formacion
avanzada en torno al marketing digital. En concreto, el estudiante profundizard en
conocimientos especializados relativos a la gestion de empresas en contextos online,
desarrollo de estrategias de marketing en contextos digitales, disefio de camparfias y
estrategias de marketing y comunicacion online, la gestion de las redes sociales y
comunidades virtuales, e el uso de nuevos canales para el disefio e implantacion de
campafas movil o el uso de técnicas avanzadas para el analisis de métricas digitales. Esta
materia esta compuesta por tres asignaturas de caracter obligaterie:
compuesta por un total de 15 ECTS repartidos entre cinco asignaturas, de las cuales cuatro

son de caracter obligatorio y una es optativa:

e Digital Marketing Strategies (OB) (3 ECTS)

e Social Media Management (OB) (3 ECTS)

e Mobile Marketing Applications(OB) (3 ECTS)

e Digital Marketing Communications (OB) (3 ECTS)
e Advanced Digital Analytics (OPT) (3 ECTYS)

4) Internship in Company (6 ECTS)

4.1.) Materia: Internship in a Company (6 ECTYS)

El médulo Internship in a Company engloba las practicas en empresa que el estudiante

puede realizar de manera optativa.

¢ Internship in a Company (OPT) (6 ECTYS)
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5) Final Project (TEM) (9 ECTS)

5.1.) Materia: Final Project (TFM) (9 ECTS)

Esta materia se refiere al Trabajo Fin de Master que el estudiante debera desarrollar para

completar sus estudios.

e Final Project (TFM-OB) (9 ECTS)

5.1.4. Planificacién temporal

Durante el primer semestre se cursaran 24 27 ECTS de asignaturas obligatorias, tal

y como se muestra en la siguiente tabla:

Asignaturas del primer semestre ECTS Tipo
International Marketing Strategy 6 Obligatoria
Advanced Market Research 6 Obligatoria
Marketing Data Intelligence 3 Obligatoria
International Marketing Management Simulation 6 Obligatoria
Digital Marketing Strategies 3 Obligatoria
Social Media Management 3 Obligatoria
Total ECTS obligatorios 1° semestre 27
TOTAL ECTS PRIMER SEMESTRE 24 27
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Durante el segundo semestre el estudiante cursard un total de 45 12 ECTS de

caracter obligatorio y-12-ECTFS-de-asignaturas-optativas. Asimismo, se ofreceran 30 ECTS
de asignaturas optativas, tal y como se muestra en la siguiente tabla. En-este-segunde

intereses—delalumno. La eleccion de las asignaturas optativas es libre en funcion de los

intereses del alumno, el cual deberd cursar 12 ECTS de créditos optativos (ver cuadro
resumen):
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Asignaturas obligatorias del Segundo semestre ECTS Tipo
International Strategie Brand Management 3 Obligatoria
International New Product Development 3 Obligatoria
Mobile Marketing Applications 3 Obligatoria
Digital Marketing Communications 3 Obligatoria

I I et irnulati 6 bli .
Total ECTS obligatorios 2° semestre 1512
Asignaturas optativas del Segundo semestre ECTS Tipo
Quantitative Methods 6 Optativa
Qualitative Methods 6 Optativa
Internship in Company 6 Optativa
Global Retail Management 3 Optativa
International Marketing Planning 3 Optativa
Advanced Digital Analytics 3 Optativa
Total ECTS optativos ofertados 2° semestre (a elegir 12) 27 30

TOTAL ECTS SEGUNDO SEMESTRE

24
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Por ultimo, el Trabajo Fin de Master (Final Project) es una asignatura anual de 9

ECTS que se cursard en los semestres primero y segundo mediante seminarios

personalizados a los estudiantes gue-eursen-dicha-materia.

Asignatura obligatoria anual ECTS Tipo

Final Project 9 Obligatoria
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5.1.5. Correspondencia de asignaturas y competencias

I Asignaturas Competencias Basicas Competencias Generales Competencias Transversales Competencias Especificas
c a = o =
k) < = K= .g
g s | ¢ | 8 5 . 2 | g |8| 2| ¢ :
2 S £ I3 2 <8 50 g S .2 5o 38 Sg £ g 3 3 g S5 |
= > ] o o 22 S 52 g8 R &8 83 il ° 2 5 8 K|
@ g > § 52 | 83 | Ss= z 8 £5 £2 S5 5 E o b= S| 5 g | £ | 85
k=1 (%) = 1< < 4 S o = == = R h=} k= 8 2
g 5 o g <2 | % | Ea > 5 £3 22 g 28 k5 S 2 3 s | § | 8°
= 5 = = ® = = = < © g3 &= E o g = 15 o ]
g S £ g &> 8 o &) £ S &
5 & s & S
CB6 CB7 CB8 CB9 CB10 CG1 CG2 CG3 CT1 CT2 CT3 CE1 CE2 CE3 | CE4 | CE5 CE6 | CE7 CE8
International Marketing Strategy X X X X X X X X X
International Ads«aneeé Marketing X X X X X M M X M
Management Simulation
International New Product Development X X X X X X
International Strategie Brand Management X X X X X X X X X
International Marketing Planning X X X
Global Retail Management X X X X X X X
Advanced Market Research X X X X X
Marketing Data Intelligence X X X X X X
Quantitative Methods X X X X X X X
Qualitative Methods X X X X X X X
Digital Marketing Strategies X X X X X X X X
Social Media Management X X X X X X X
Mobile Marketing Applications X X X X X
Digital Marketing Communications X X X X X X X
Advanced Digital Analytics X X X X X
Internship in Company X X X X X X X X X X
TFM X X X X X X X X X X X X X X
Pricing & Revenue Management % % % X X
Services-Marketing X X X
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5.1.6. Resumen de actividades formativas por materia

-
T
D
qa
: E:
i
ECTS-obligateries 6 3 15 6 9 e} 9
ECTS optatives 12 0 0 9 0 6 0
ECTS-primer-semestre 6 3 9 o] 6 o]
ECTS-segundo-semestre 12 6 6 15 3 6
ECTS-annual 9
— F -
Sestones-presencialesde Horas 60 10 50 50 30 o] o]
procedimientos esen%emllz-:as 100 100 100 100 100 e} e}
Heras 120 20 109 100 60 8 8
. . - T
Sesiones preseciales practicas % 7 7 75 i 75 e} e}
Elaboraciony-presentacion-de Horas 130 24 105 105 65 o] 237
trabajos-per-parte-del Presencialidad
estudiante 0% 20 20 20 20 20 e} 2
Heras 20 3 15 15 9 6 6
T
SefmiRarios y-tulorias % 100 100 100 100 100 100 100
Actividades-de-estudie B IE'EEI 32 20 18 1o &4 o o
persenal % e e 0 0 e 0 0
Sesiones-de-evaluacion-de 24 4 20 20 2 ° °
objetives-y-competencias % 100 100 100 100 100 0 0
Horas 0 8 8 8 8 156 8
Prcti ol
% 8 8 e} e} 8 e} e}
Suma-de-horas 486 81 405 405 243 162 243
Suma-de-horas-presenciales 220 36:8 181 181 109 6 1074
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Materias
S = s
S w @ T i< = k= &
$ g 8 S g (S § o é‘ ~
reg 225 5 = 8 3
2% 2 £EX o > 2 g <
=0T 53¢ = g o 2
a5 E=2 5 €0 =
o
> e iT
ECTS obligatorios 9 18 912 0 9
ECTS optativos 12 9 63 6 0
ECTS primer semestre 9 9 6 0
ECTS segundo semestre 12 18 39 6
ECTS anual 9
Actividades formativas
Sesiones presenciales de Horas 70 90 50 0 0
exposicion de conceptos y N
procedimientOS Presen(;)la“dad 100% 100% 100% 0 0
Horas 140 180 100 0 0
Sesiones presenciales précticas Presen(;(:alldad 75% 75% 750 0 0
Elaboracion y presentacion de Horas 154 195 108 0 237
trabajos por parte del N
estudinnts PresenocA)lalldad 20% 20% 20% 0 206
Horas 23 30 17 6 6
Seminarios y tutorias Presen(;(:alldad 100% 100% 100% 100% 100%
Actividades de estudio PresI:nocri:SIi dad 152 198 110 0 0
personal % 0 0 0 0 0
. - Horas 28 36 20 0 0
Sesiones de evaluacion de 3 lidad
objetivos y competencias resenéla 1 100% 100% 100% 0 0
0
Horas 0 0 0 156 0
Practicas externas Presen(;)lalldad 0 0 0 6-100% 0
Suma de horas 567 729 405 162 243
Suma de horas presenciales 256,8 330 183,3 6162 10,74
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5.1.7. Evaluacién

Exceptuando las Practicas en Empresa (Internship in Company) y el TFM, la
evaluacion se obtendra a partir de los siguientes sistemas y ponderaciones.

Sistema de evaluacion Minimo Maximo
Examen Final 0% 30%
Exéamenes Parciales 0% 40%
Actividades de seguimiento 20% 50%
Trabajos y presentaciones 20% 50%
Participacion 0% 10%

En el apartado 5.5.1.8. de la presente solicitud se incluye el desglose por
materias de los sistemas de evaluacion y sus correspondientes valores minimos y
maximos.

Para Internship in Company se aplicaran los siguientes criterios:

=
uale_ |ae_|,e| de-la-Empresa-c 100% 100%

Sistemas de evaluacion Minimo Maximo
Valpraglpn de la Empresa o 50% 50%
Institucion

Proyecto 50% 50%

La evaluacion del TFM se detalla a continuacion:

- I loacid — VI

Proyeeto 100% 100%

Sistemas de evaluacion Minimo Maximo

Actividades de seguimiento 10% 10%

Memoria del proyecto 70% 70%

Defensa oral del TFM 20% 20%
13/25
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5.1.8. Trabajo Final de Master.
i. Finalidad.

El trabajo final de master (TFM) tiene como finalidad que el alumno aplique todos
los conocimientos adquiridos durante el Master de forma practica en la confeccion de un
plan de marketing, trabajo de consultoria, o estudio dentro del area comercial - marketing.
El tema podra ser propuesto por el estudiante, y tendrd que ser autorizado por el
Director/Director Asociado del Master. En el Trabajo Final de Master se requerira que el
alumno sea capaz de realizar el correspondiente informe escrito sobre el trabajo
desarrollado, presentarlo de manera oral y realizar la defensa del mismo ante el tribunal

que se determine, siguiendo la normativa que se expone a continuacion.

ii. Direccion del trabajo

La direccion del trabajo final de master tendra que ser llevada a cabo por un

profesor del 1QS, con la posibilidad de que el trabajo sea codirigido.

iii. Duracion del trabajo

El trabajo tendra que corresponder a una dedicacion de 243 horas por alumno (9

créditos ECTS) que se cursara en los semestres primero y segundo mediante seminarios

personalizados a los estudiantes. serealizaraprincipalmente-durante-el-segundo-semestre
del-curso-académico- La validez del tema se establece en 2 afios contados desde la fecha

de solicitud del mismao.

iv. Trabajo en equipo

Se recomienda que el TFM se elabore en equipo, preferiblemente de dos o tres

estudiantes.

v. Informe final del trabajo
El informe escrito del trabajo estara compuesto de las partes siguientes:
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= Primera hoja, suministrada por la Secretaria General del 1QS segun formato
estandarizado.

= Agradecimientos, si el alumno lo considera oportuno

= Sumario, en el caso que sea necesario

= indice

= Introduccion, que incluird los objetivos, la motivacion, la metodologia y la
estructura del trabajo presentado

= El cuerpo del trabajo, estructurado en los capitulos correspondientes

= Las conclusiones del trabajo

= La bibliografia debidamente referenciada

= Los anexos que se consideren oportunos

El informe se presentard en tres copias, impreso en hojas tamafio DIN A4 y
encuadernado con tapas negras duras. Las tres copias se depositaran en la Secretaria
General del 1QS quince dias antes de la fecha prevista de la defensa. Asimismo, se
entregara una copia del trabajo en soporte informatico, colocado en una bolsa integrada

0 adherida a la cara interior de la tapa.

vi. Designacién del tribunal

El tribunal (Presidente, Secretario y Vocal) estara formado por el director del
trabajo que actuara como vocal y dos profesores designados por el Director del Master,
otros profesores designados por el Director del Master.

El tribunal seré ratificado por el Director General del 1QS o, en su nombre, por el

Decano de 1QS School of Management.

vii. Exposicion publica y defensa del trabajo

La defensa del trabajo final de master tendra caracter publico y se anunciara
debidamente. El alumno dispondra de treinta minutos para realizar la exposicion. Los
miembros del tribunal dispondran de quince minutos para realizar las preguntas que

consideren pertinentes.
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viii. Evaluacion
La evaluacion del TFM constara de tres elementos diferentes:

= Evaluacion continua (10%)
= Memoria del proyecto (70%)
= Defensa oral del trabajo (20%)

El director del trabajo realizard la evaluacion continua de cada estudiante, el
tribunal sera el encargado de evaluar la memoria del proyecto (evaluacion conjunta) y su
defensa oral (evaluacion individual). La evaluacion global tendra que contemplar la

evaluacion de las competencias asignadas al TFM.
La calificacion final para cada alumno podra ser:

= Excelente: de9a 10
= Notable: de 7a8,9
= Aprobado: de5a6,9

= Suspenso: inferior a 5

Una vez el Tribunal haya decidido la calificacion, el Secretario del Tribunal
rellenara el acta correspondiente que sera firmada por todos los miembros del Tribunal,
comunicard la calificacion individual a cada alumno y depositara el acta en la Secretaria
General del Centro juntamente con un ejemplar del trabajo para el archivo general. A
criterio del Tribunal, y segln la normativa legal vigente, se podré calificar con mencién

de matricula de honor a aquellos alumnos que hayan obtenido la calificacion de excelente.

ix. Archivo

Una vez finalizada la lectura y otorgada la calificacion, los ejemplares entregados
seran distribuidos de la siguiente forma: Un ejemplar permanecera en la Secretaria
General del IQS para su archivo. Un ejemplar se entregard a la 1QS School of
Management para la conservacion en su propio archivo. Un ejemplar sera para el director

del trabajo.
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5.1.9. Coordinacién Docente

La organizacion interna de 1QS School of Management, cuenta con los 6rganos
necesarios no sélo para la coordinacion del plan de estudios, sino también para un
seguimiento personalizado del aprendizaje de los estudiantes. A continuacion, se
describen brevemente las actividades y los 6rganos mas relevantes en materia de

coordinacién docente.

Coordinacién de Programas

Cada programa cuenta con un Director o Coordinador que, con periodicidad
semestral, reine a los profesores responsables de las asignaturas correspondientes, bajo
la presidencia del Sr. Decano, con la finalidad de mejorar el rendimiento de los
estudiantes, y ofrecer a los profesores una vision de conjunto del desarrollo del programa.
En la reunidn se trata sobre:

= El desarrollo del curso, la dinamica de las clases, el rendimiento de los
estudiantes; las actividades que se realizan, etc.

= Las calificaciones recientes obtenidas por los estudiantes y, en su caso, la
coordinacion del asesoramiento a los estudiantes con dificultades.

= Las impresiones recogidas por el Director/Coordinador del Programa, y
en su caso, por los tutores, de las entrevistas con los delegados de curso y
con los alumnos individualmente.

= Cualquier aspecto del programa que requiera coordinacién entre

profesores.

Assessment de Competencias

El analisis de los resultados obtenidos en el desarrollo de las competencias
transversales previstas en el plan de estudios, es objeto de una reunién anual por cada
titulacién. En dicha reunidn se comentan las areas de mejora detectadas en el
aprendizaje de los estudiantes y las medidas que se prevé adoptar en cada asignatura.
Asimismo, los profesores comparten sus experiencias tanto en medidas adoptadas y
resultados obtenidos, como en cuanto a los diferentes instrumentos de evaluacion

utilizados.
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Coordinacién de Departamentos

Cada profesor se encuentra adscrito a uno de los Departamentos en los que se
estructura 1QS School of Management. Los profesores de cada departamento se reinen
con periodicidad mensual, presididos por su director respectivo. En las mismas se informa
de las actividades del profesorado, en especial aquellas relacionadas con la investigacion,
las publicaciones, participacion en congresos, direccion de tesis doctorales, aprobacion

de nuevos proyectos de tesis, etc.

Estas reuniones constituyen un mecanismo de transmision de informacion y
actividades del centro, y dado que la agrupacion es por ambitos de conocimiento,
permiten evitar posibles solapes entre distintas asignaturas de una misma materia, 0

acordar medidas comunes si los alumnos no alcanzan el nivel deseado.

Para la coordinacion entre Departamentos, los respectivos Directores se reinen

también con periodicidad mensual, bajo la presidencia del Sr. Decano.

Junta Académica

La Junta Académica es el maximo 6rgano para la toma de decisiones de caracter
académico dentro de la institucion. Su aprobacidn es necesaria para tramitar nuevos
planes de estudio y sus modificaciones, aprobacion de la normativa académica,
aprobacion de los planes de curso, seleccion de tribunales para la promocion del

profesorado, etc. Estd compuesta por los siguientes miembros de derecho:

= EIl Director General de 1QS

= EIl Decano del IQS-SM

= El Secretario General de 1QS

= Los Jefes de Departamento

= El responsable de Calidad de 1QS-SM

Y por los siguientes miembros electivos:

= Representantes de los profesores de los estudios oficiales del centro: Grado,
Master y Doctorado (un profesor por cada curso y titulacion).

= Representantes de los estudiantes de los estudios oficiales de la Facultad (un
estudiante por titulacion).
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El mandato es de dos afios para los representantes de los profesores y de un afio
para los representantes de los estudiantes. Unos y otros pueden ser re-elegidos para un

segundo mandato.

Se reline con caracter ordinario a convocatoria del Director General, al menos tres
veces al afio (una vez por trimestre lectivo). Puede convocarse de forma extraordinaria

por el Director General, 0 a requerimiento de un tercio de sus miembros.

Comisiéon Permanente de la Junta Académica

La Junta Académica designa una Comision Permanente para que decida sobre

asuntos de tramite referidos a la transferencia o convalidacion de créditos. La forman:

= El Director General de 1QS

= EIl Decano de IQS-SM

= El Secretario General de 1QS

= Dos representantes del profesorado

= Un representante de los alumnos.

Presidida por el Director General, es convocada por el Decano, en funcion de los

asuntos pendientes de resolucion, entre seis y diez veces al afio.

Otras actividades de coordinacién

Entre otras actividades que fomentan la coordinacién y la colaboracion entre

profesores destacan:

e Las jornadas anuales para el profesorado, que combinan la formacion, con
el intercambio de experiencias, y el debate sobre temas relacionados con la
docencia.

e Las reuniones con objetivos especificos, como las relativas al
mantenimiento de la Acreditacion de la AACSB o la relacionadas con el
marco VSMA.
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5.1.10. Practicas en empresa

El Plan de Estudios contempla la realizacion de précticas en empresa, de forma
optativa, con un valor de 6 ECTS.

Los alumnos pueden acceder a la oferta de préacticas a través de la intranet de 1QS.
En la intranet de 1QS se publican todas las ofertas que surgen a lo largo del curso
academico e incluye un apartado especifico para cada programa. Las ofertas se van
retirando conforme las empresas cubren las plazas, es decir, cuando 1QS formaliza los
convenios de colaboracion y sus respectivos proyectos formativos, para cada empresa y

cada alumno.

El Servicio de Carreras Profesionales realiza la tutorizacion académica y
evaluacion de las practicas. Una vez iniciada la préctica, actuara de intermediario con la
empresa para valorar su correcto seguimiento. Ademas del tutor de la universidad, al
alumno se le asigna un tutor en la empresa. Este tutor define los objetivos de las préacticas,

asi como las tareas que realizara el alumno a lo largo de la estancia.

La evaluacion de las practicas incluye una Memoria presentada por el estudiante
(50%) y un informe de valoracion realizado por el tutor en la empresa (50%).

La calificacion de las practicas es la media de la nota de la memoria presentada
por el alumno (que puntuara el responsable de Carreras Profesionales) y la valoracion

realizada por la empresa.

El siguiente texto corresponde al modelo a utilizar en los convenios de précticas,

si la entidad colaboradora no propone un texto diferente:
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CONVENIO PARA EL DESARROLLO DE UN PROGRAMA DE COOPERACION

EDUCATIVA ENTRE IQS SCHOOL OF MANAGEMENT - UNIVERSITAT RAMON LLULL
Y (EN ADELANTE LA EMPRESA)

La Dra. MAR GUITERT CATASUS Responsable de la Bolsa de Trabajo de IQS

SCHOOL OF MANAGEMENT - UNIVERSITAT RAMON LLULL

El Sr./ la Sra. ,en representacién de la Empresa

SUBSCRIBEN el presente convenio, de acuerdo con lo establecido en el R.D.
1707 de 18 de noviembre sobre “Programas de Cooperacidon Educativa”, de
acuerdo con las siguientes condiciones particulares:

10 Alumno participante en el Programa:

20 Tutor de la Empresa:

30 Directora del Programa: Dra. Mar Guitert
40 Objetivos y contenidos del Programa:

Colaboracién en Departamento de

50 Lugar donde se desarrollara:
60 Duracién:

70 Bolsa de ayuda:

890 Es obligacién del alumno:
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Cumplir los horarios y seguir las normas fijadas por la Empresa
Aplicarse en las tareas que se le encomienden

Mantener contacto con su Tutor y con su Director de Programa en la
forma que ellos dispongan

Es obligacién del Tutor de la Empresa:

Fijar el plan de trabajo del alumno Orientarlo
y ayudarlo en las dudas vy dificultades Evaluar
la calidad académica del informe final

90 El informe final sobre la actividad desarrollada por el alumno sera
presentado a las autoridades académicas del IQS, de forma que ellas lo
crean conveniente.

100 La suscripcion por parte de la empresa del presente Convenio, no
supondra ninguna adquisicion de mas compromisos que los estipulados
en el mismo, y en ninguno de los casos se derivaran obligaciones
propias de un contrato laboral, ya que la relacion que se pueda
establecer entre el alumno y la empresa no tendra este caracter.

110 El presente Convenio responde al Programa de Practicas de Residencia
en la Empresa.

Barcelona, fecha

Por la Empresa Por IQS SCHOOL OF MANAGEMENT -

UNIVERSITAT RAMON LLULL

Sr./Sra. Dra. Mar Guitert Catasus
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Por el alumno:

SEGURO DE LOS ALUMNOS EN PRACTICAS DEL IQS (Anexo al convenio)

L'INSTITUT QUIMIC DE SARRIA

Certifica

Que el alumno esta inscrito en el Master Universitario en Direccion Comercial y
Marketing Internacional (Master in International Marketing and Sales Management)
Dentro del programa de su formacion realiza practicas en la empresa. Los seguros
que lo amparan son:

1. Asistencia médica: los alumnos disponen de Seguro Escolar del INSS que
cubre la asistencia médica por accidentes escolares, incluyendo las practicas en
empresas.

2. Responsabilidad civil y el fondo de solidaridad el IQS tiene suscrita una
poliza de responsabilidad civil que cubre las responsabilidades en donde pueda
incurrir el centro o el alumno, incluidas las practicas en empresas. El fondo de
solidaridad incluye la compensacién econdémica por los posibles danos (como
pérdidas anatomicas o funcionales) que los alumnos puedan sufrir.

El seguro no cubre los accidentes causados por la conducciéon de vehiculos
(ciclomotores, motos, coches), dafios personales y a terceros.

Por lo tanto, en caso de conduccidn de vehiculos, el Centro IQS y sus aseguradoras,
no se haran cargo de las responsabilidades derivadas.

De una parte el representante de la empresa y de otra el alumno en practicas del
IQS, declaran conocer y aceptar las condiciones del seguro que cubre al citado
alumno.

Y para que asi conste,

Firma de la empresa Firma del alumno
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5.1.11. Acciones de movilidad

No se prevé la posibilidad de que estudiantes matriculados en el Master
Universitario en Marketing Internacional en un entorno Digital / International Marketing
In a Digital Environment realicen estancia en universidades extranjeras durante el curso,
para realizar alli asignaturas que, posteriormente, sean reconocidas con asignaturas del

propio Master.

Por el contrario, si que se contempla la opcién de que alumnos extranjeros
provenientes de universidades extranjeras con las que 1QS School of Management tiene
firmados convenios de colaboracion, realicen asignaturas del Master que puedan ser

reconocidas, posteriormente, en sus Universidades de origen.

En este caso, el Servei de Relaciones Internacionals (RRII) de IQS ofrece la
orientacion y el apoyo necesarios a estos estudiantes que optan por realizar parte de sus
estudios en algun programa de 1QS (Estudiantes Incoming). Desde este servicio se les
facilita la informacion necesaria sobre los procesos burocraticos a realizar (solicitudes,
visados, etc.), las asignaturas, horarios y demas tramites académicos. También se les
proporciona informacion de interés para su estancia en 1QS y en Barcelona (alojamiento,

transporte, etc.).

La lista de universidades extranjeras con las que 1QS tiene convenio establecido,

es publica a traves de la Web de 1QS: http://www.igs.edu/es/servicios/relaciones-

internacionales/estudiar-en-el-extranjero-outgoing

5.1.12. Accién Tutorial

Con objeto de atender de forma personalizada a los estudiantes, 1QS School of
Management tiene establecido un sistema de tutorias, la finalidad de las cuales es la
orientacion académica, profesional y personal, en particular en aquellos aspectos que
exceden del ambito concreto de cada asignatura. Son funciones especificas de la tutoria
el asesoramiento en la seleccion de materias optativas, la ayuda para superar las
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dificultades particulares y el reconocimiento de los éxitos de los alumnos, orientar la

realizacion de précticas en las empresas y la seleccion de la carrera profesional.

Al inicio del curso, el Coordinador del Master asignara individualmente un tutor
a cada alumno. Normalmente el tutor serd uno de los profesores con dedicacion a pleno
tiempo, o el propio Coordinador. Al inicio de curso, tendra lugar una primera entrevista
entre tutor y alumno tutorado con objeto de conocer los datos personales, dar a conocer
la funcion de las tutorias y establecer un programa para las mismas. Suele ser conveniente
realizar entre dos y tres tutorias por cada estudiante durante el curso, aungue esta cifra
tiene caracter orientativo ajustandose a criterio del tutor y de las necesidades de cada
alumno. En cualquier caso, la tutoria es un servicio que se ofrece libremente al alumno,

pero cuya aceptacion por parte de éste es de caracter voluntario.

El tutor o tutores deberan informar al Director/Coordinador del Master y si es
conveniente al Decano de todos aquellos problemas que afecten a varios alumnos y se
hayan puesto de manifiesto durante las tutorias. La funcion de los tutores es independiente
de la atencion al estudiante que prestan los profesores de las respectivas asignaturas, y de
las también denominadas “tutorias” relacionadas con el TFM, para el cual se asigna a
cada estudiante o equipo, un “tutor” cuya funcioén es distinta e independiente de la

anterior.
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6. Personal Académico
6.1. Profesorado

El Master en International Marketing in a Digital Environment dispone de 10
profesores para impartir los diferentes materias. Es importante sefialar que por las
caracteristicas del Master, es indispensable la participacion de profesores que
compaginan la docencia con la actividad profesional relacionada con las asignaturas que
imparten. En una parte mayoritaria de los casos, los profesores a tiempo parcial tienen
asignadas asignaturas optativas. Todo el profesorado tiene titulacion académica superior,
experiencia en el ambito de la asignatura que imparten y competencias suficientes para
impartir la docencia en inglés. Se prevé la contratacion de otros colaboradores para
impartir algunos contenidos (9 ECTS) de la titulacién. El detalle de la estructura de la
plantilla actual del personal académico que impartira el Master es el que se detalla a

continuacion.

e Numero total de profesores que imparten el titulo: 10

e Numero de profesores de la Universitat Ramon Llull. 1QS School of
Management: 4

e Numero de profesores externos: 6

e Numero de profesores doctores: 7

e Numero de profesores acreditados del total de profesores doctores: 5

En la siguiente tabla se presenta la lista de profesores, con una breve referencia

cuando es el caso, a su experiencia profesional.
Profesores Universitat Ramon Llull-1QS School of Management

Ramon Palau i Saumell

Doctor en Comunicacio i Publicitat, UAB
Licenciado en Ciencias de la Informacion, UAB
Acreditado AQU y ANECA

Sexenio de investigacion vivo AQU y CNEAI
Profesor Titular, Universitat Ramon Llull

Jefe del Departamento de Gestion Empresarial de la 1QS School of
Management, URL
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Jorge Matute Vallejo

Doctor en Economia y Gestion de les Organizaciones, Universidad de
Zaragoza

Licenciado en Administracion y Direccion de Empresas, Universidad de
Zaragoza

Acreditado AQU y ANECA

Sexenio de investigacion vivo CNEAI

Profesor Contratado Doctor, 1QS School of Management, URL

Mar Guitert i Catasus

Doctora per la Universitat Ramon Llull

Licenciada en Ciencias Econdmicas y Empresariales, Universidad de
Barcelona

Acreditada AQU
Profesor Titular, URL

Marianna Bosch i Casab6

Doctora en Ciencias Matematicas, UAB
Licenciada en Ciencias Matematicas, UAB
Acreditada AQU

Sexenio de investigacion vivo AQU
Profesora Catedratica, URL

Profesores externos

Javier Sdnchez Garcia

Doctor en Direccion i Administracion de Empresas, Universidad Jaume
I (UJI)

Licenciado en Ciencias Economicas y Empresariales, Universidad de
Valéncia

Acreditado ANECA

Sexenio de investigacion vivo CNEAI

Profesor catedratico, UJI
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Giampaolo Viglia

e Doctor en Business & Management, Universidad de Torino (Italia)
e Graduado en Administracion de Empresas, Universidad del Piamonte
Orientale (Italia)

e Senior Lecturer, Bournemouth University (UK)

Peter Resch

e Doctor en Management, URL

e Bachelor of Business Administration, City University of New York
(USA)

e Lecturer, University of Central Florida (USA)

Silvia Rodriguez Donaire

e Doctora en Administracion de Empresas, Universidad Politécnica de
Catalunya (UPC)

e Ingeniera en Telecomunicaciones, UPC

e Profesora Asociada, UPC

e CEO d’Inno-Smart

Hyun Park

e MBA, University of Chicago (USA)
e Bachelor’s Degree, Pusan National University (Korea)
e Consultor Internacional

David Cazorla Jaggin

e MBA, Esade, URL
e Ingeniero Industrial, UPC
e Regional Marketing Head, Henkel (Frankfurt, Alemanya)

Del total de 10 profesores, el 70% son doctores, de los cuales el 70% son
profesores acreditados por AQU o ANECA. Asimismo, el 40% son profesores de la URL.
La formacion teorica y practica queda garantizada por la diversidad profesional del grupo

de profesores. La composicion internacional del cuadro de profesores esta garantizada
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por la procedencia internacional del 40% de los profesores. La tabla siguiente presenta la
informacion resumida del perfil del profesorado.
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%
Profesor Titulacién Doctor | URL | Categoria | Sexenio | Acreditacion | Dedicacién
aprox.
Licenciado en
ot . . . AQU, AQU, 0
Palau, R. Ciencias d_e, la Si Si Titular CNEAI ANECA 15%
Informacion
Licenciado en
Administracion y . . AQU, 0
Matute, J. Direccion de Si Si Contratado | CNEAI ANECA 10%
Empresas
Licenciada en
Guitert, M. Ciencias Si Si | Titular No No 10%
Economicas y
Empresariales
Licenciada en
Bosch, M. Ciencias Si Si | Catedratico | AQU AQU 16%
Matematicas
Licenciado en
Sanchez, J. Ciencias Si No | Visitante | ANECA | ANECA 5%
Econdmicas y
Empresariales
Graduado en
Viglia, G. Administracion de Si No Visitante No No 8%
Empresas
Bachelor of
Resch, P. Business Si No Visitante No No 4%
Administration
Rodriguez, S. Ingenle_ra en Si No Asociado No No 4%
Telecomunicaciones
Park, H. Bachelor’s Degree No No Asociado No No 8%
Cazorla, D. Ingeniero Industrial No No Asociado No No 8%
Licenciados, .
Otros Ingenieros o - No Asociados- - - 12%
colaboradores . Visitantes
equivalente
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Respecto al perfil establecido en el actual proceso de seleccion mencionado

anteriormente para la contratacion de nuevo profesorado, éste responde a la siguiente

especializacion y cualificacion académica (docente e investigadora), segln se recoge en

los anuncios realizados a tal efecto:

Fulltime Associate Professor of Marketing focusing on Digital Marketing and

Consumer Behavior. The position entails developing and sustaining high-quality

teaching and learning environments for students and conducting rigorous academic

research. Start date is September 2017.

- Responsibilities:

Teaching activities. It includes the participation in designing new programs.
Undertake and publish high quality research.
Participate in faculty and department meetings.

Undertake such other appropriate duties as directed by the Dean of School.

- Desired Skills and Experience:

A PhD in Marketing or a related field. Candidates who do not yet have a PhD in
Marketing or a related field, but who expect to shortly complete this degree, may
be considered.

A strong commitment to research in digital marketing, consumer behavior, and
international marketing. Publications in International Journals are expected.

A commitment to high quality teaching at graduate and undergraduate levels.
Excellent interpersonal and communication skills. English and Spanish
proficiency.

Estos anuncios se han publicado en:

Akadeus: (https://www.akadeus.com/announcement,a2839.html)

Emac (http://www.eiasm.org/documents/JMW/opening/2431.pdf)
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Publicaciones destacadas de los profesores URL del Master en International
Marketing in a Digital Environment:

- Palau-Saumell, R., Forgas-Coll, S., Amaya-Molinar, C.M., & Sanchez-Garcia,
J. (2016). Examining how country image influences destination image in a
behavioral intentions model: the cases of Lloret De Mar (Spain) and Cancun
(Mexico). Journal of Travel & Tourism Marketing. Doi
10.1080/10548408.2015.1075456 (fortcoming).

- Forgas-Coll, S. Palau-Saumell, R., Sanchez-Garcia, J., Garrigds-Simén, F.
(2016). comparative analysis of American and Spanish cruise passengers
behavioral intentions. RAE (forthcoming).

- Diaz-Sauceda, J., Palau-Saumell, R., Forgas-Coll, S., Sanchez-Garcia, J
(2015). Cross-border tourists’ behavioral intentions: the Green Line of
Nicosia, Cyprus. Tourism Geographies, 17(5), 758-779.

- Matute-Vallejo, J. M., Redondo, Y. P., & Acerete, A. U. (2015). Las
caracteristicas del boca-oido electronico y su influencia en la intencién de
recompra online. Revista Europea de Direccion y Economia de la Empresa.

- Palau-Saumell, R., Forgas-Coll, S., Sanchez-Garcia, J., Prats-Planaguma,L.
(2014). Managing dive centres: SCUBA divers’ behavioural intentions.
European Sport Management Quarterly, 14 (4), 422-443.

- Diaz, J.; Palau-Saumell, R.; Forgas-Coll, S.; Prats, L.(2014). Satisfaction and
loyalty of tourists in a cross-border area. International Journal of Business and
Globalisation, 12(1), 3-19.

- Forgas-Coll, S., Palau-Saumell, R., Sanchez-Garcia, J., (2014). The role of
trust in cruise passenger behavioral intentions: The moderating effects of the
cruise line brand. Management Decision, 52(8), 1346-1367.

- Fandos, J.C., Estrada, M., Forgas-Coll, S.; Palau-Saumell, R. (2013). Social
value in retail banking. International Journal of Bank Marketing, 31(5), 348-
367.

- Palau-Saumell, R., Forgas-Coll, S., Sanchez-Garcia, J., Prats-Planaguma, L.
(2013). Tourist behavior intentions and the moderator effect of knowledge of
UNESCO WHS: The case of La Sagrada Familia. Journal of Travel Research,
52(3), 364-376.

- Forgas-Coll, S., Palau-Saumell, R., Sanchez-Garcia, J., Fandos-Roig, J.C.
(2013). Airline website loyalty formation and the moderating effects of gender
and education. Service Business, 7(2), 255-274.

- Fraj, E., Martinez, E., Matute, J. (2013). Green marketing in B2B
organisations: an empirical analysis from the natural-resource-based view of
the firm. Journal of Business & Industrial Marketing, 28(5), 396-410.

- Bravo, R., De Chernatony, L., Matute, J., Pina, J. M. (2013). Projecting banks’
identities through corporate websites: A comparative analysis of Spain and the
United Kingdom. Journal of Brand Management, 20(7), 533-557.

- Forgas, S., Palau, R., Sanchez, J., Callarisa, L. (2012). Urban destination
loyalty drivers and crossnational moderator effects: the case of Barcelona.
Tourism Management, 33(6), 1309- 1320.
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Forgas, S., Palau, R., Sanchez, J., Huertas-Garcia, R. (2012). Online drivers
and offline influences related to loyalty to airline websites Antecedents of
ariline passenger loyalty: low cost versus traditional airlines. Journal of Air
Transport Management, 18(1), 43-46.

Bravo, R., Matute, J., & Pina, J. M. (2012). Efectos de la imagen corporativa
en el comportamiento del consumidor. Un estudio aplicado a la banca
comercial. Revista Innovar Journal Revista de Ciencias Administrativas y
Sociales, 21(40).

Bravo, R., Matute, J., & Pina, J. M. (2012). Corporate social responsibility as
a vehicle to reveal the corporate identity: A study focused on the websites of
Spanish financial entities. Journal of Business Ethics, 107(2), 129-146.
Bravo, R., Pina, J. M., & Matute, J. (2012). Communicating Spanish banks'
identities: the role of websites. Online Information Review, 36(5), 675-697.
Gil, R. B., Matute-Vallejo, J. M., & Perez, J. P. (2012). Analisis de la
informacion sobre identidad visual y comunicacion corporativa en los sitios
web: un estudio sobre los bancos y cajas de ahorros en Espana, Information
Research-An International Electronic Journal, Vol. 12 (2).

Bravo, R., Matute, J. y Pina, J.M. (2012): “Titulo: Bank Image and Consumer
Loyalty: An Integrative Framework”, Journal of Marketing Trends, Vol. 1
(8/9), pp. 65-76.

Barlés, M.J. y Matute, J. (2012). El papel de la mujer en la compra: una
tipologia del consumidor basada en las decisiones vacacionales, PASOS,
Revista de Turismo y Patrimonio Cultural, VOI. 10 (5), pp. 543-551.

Palau, R., Forgas, S., Blasco, D., Ferrer, B. (2011). An analysis of greenways
from an economic perspective. Hospitality: Planning and Development, 9(1),
11-20.

Sallent, O., Palau, R., Guia, J. (2011). Exploring the legacy of sports events
on sport tourism networks. European Sport Management Quarterly.

Forgas, S., Moliner, M.A., Sanchez, J., Palau, R. (2011), La formacion de la
lealtad de un cliente de una compafiia aérea: diferencias entre aerolineas
tradicionales y de bajo coste. Cuadernos de Economia y Direccion de la
Empresa, 14(3), 162-172.

Palau, R.;,Forgas, S. (2011). La planificacion de la comunicacion de crisis: un
andlisis del sector hotelero ante los desastres y las crisis internas. Cahiers
Européens des Sciences Sociales, 2, 135-158.

Forgas, R., Palau, R., Snchez, J. (2011). Airline passengers perceived value.
International Journal of Management Cases, 14(1), 153-169.
Matute-Vallejo, J., Bravo, R., Pina, J. M. (2011). The influence of corporate
social responsibility and price fairness on customer behaviour: evidence from
the financial sector. Corporate Social Responsibility and Environmental
Management, 18(6), 317-331.

Fraj, E., Martinez, E., Matute, J. (2011). Green marketing strategy and the
firm's performance: the moderating role of environmental culture. Journal of
Strategic Marketing, 19(4), 339-355.

Fraj Andrés, E., Martinez Salinas, E., Matute Vallejo, J. (2011). La influencia
de la filosofia del marketing medioambiental en el resultado empresarial: el
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papel moderardor de las caracteristicas organizacionales. Revista Esparfiola de
Investigacion de Marketing. ESIC, 15(27), 127-152.

Forgas, S., Moliner, M.A.; Sanchez, J.; Palau, R. (2010). Antecedents of
ariline passenger loyalty: Low cost versus traditional airlines. Journal of Air
Transport Management, 16(4), 229-233.

Palau, R. (2010). Turismo y Responsabilidad Social Corporativa. Cahiers
Européens des Sciences Sociales, 1, 77-94.

Palau, R., Forgas, S. (2010). Lobbying directo: Un analisis de las practicas del
sector hotelero con las instituciones publicas. Teoria y Praxis, 10, 25-41.
Universidad de Quintana Roo (México).

Forgas, S., Palau, R., Sanchez, J., Moliner, M.A. (2010). Urban destination
perceived value: The case of Barcelona. International Journal of Management
Cases, 12(2), 24-38.

José Barlés-Arizon, M., Fraj-Andrés, E., & Matute-Vallejo, J. (2010).
Identification of the profiles of women who take holiday decisions. Tourism
Review, 65(1), 4-17.

Gil, R. B., Matute-Vallejo, J. M., & Pérez, J. M. P. (2010). Las asociaciones
de la imagen como determinantes de la satisfaccion en el sector bancario
espafol. Cuadernos de Economia y Direccion de la Empresa, 13(43), 9-35.
Fraj-Andrés, E., Martinez-Salinas, E., Matute-Vallejo, J. (2009). A
multidimensional approach to the influence of environmental marketing and
orientation on the firm’s organizational performance. Journal of Business
Ethics, 88(2), 263-286.

Buil Carrasco, I., Fraj Andrés, E., Matute Vallejo, J. (2009). La influencia del
factor medioambiental en las estrategias de marketing: un estudio aplicado al
sector de bienes de consumo final. EsicMarket, 134, 155-180.

Andres, E. F., Salinas, E. M., Vallejo, J. M. (2007). Perfil de las empresas
industriales que desarrollan estrategias corporativas y de marketing
medioambiental. Universia Business Review, 1(13).

Guitert, M., Lucinio Gonzélez Sabateé, L., Tomas, X. (2006). La generacion @
ante la "Home page’ de un "Web site’. Harvard-Deusto Marketing y Ventas,
76: 60-66.

Publicaciones destacadas de los profesores externos del Master en International
Marketing in a Digital Environment:

Viglia, G., Abrate, G., Sanchez-Garcia, J., Forgas-Coll, S. (2016). Price
competition within and between airlines and high-speed trains: the case of the
Milan-Rome route. Tourism Economics(forthcoming).

Viglia, G., Mauri, A., Carricano, M. (2016). The exploration of hotel reference
prices under dynamic pricing scenarios and different forms of competition.
International Journal of Hospitality Management, 52, 46-55

Pera, R., Viglia, G. (2015). Turning ideas into products: subjective well-being
in co-creation. The Service Industries Journal, 35(7-8), 388-402.
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6.2 OTROS RECURSOS HUMANOS

Ademas del personal docente (Grupo 1) ya detallado en el apartado correspondiente,
el resto de recursos humanos que se adscriben a la titulacion estan clasificados dentro del
Grupo Il (Personal de Administracion y Servicios, PAS). Las categorias laborales del PAS
estan relacionadas en el Convenio colectivo de trabajo de la empresa Institut Quimic de
Sarria, Centre d’Ensenyament Técnic Superior Fundacié Privada. Dicho Convenio, cuyo
codigo es el 08000552011996, estd publicado en el Boletin Oficial de la Provincia de
Barcelona del 23 de septiembre de 2013, segin la Resolucion de 3 de julio de 2013 del

Departamento de Empresa y Ocupacion de la Generalitat de Catalunya.
El mencionado Grupo 1l se divide en los siguientes subgrupos y categorias:

e Subgrupo I: Personal Titular y Técnico
o Titulado/a con responsabilidad de alto nivel
o Titulado/a con coordinacion de equipos
o Titulado/a de grado superior

o Titulado/a de grado medio/técnico

e Subgrupo II: Personal Administrativo y de Oficinas
o Responsable Superior
o Responsable de Seccion
o Encargado/a de Servicios
o Técnico/a Especialista
o Oficial de Primera
o Oficial de Segunda

o Ayudante Administrativo

e Subgrupo IlI: Biblioteca
o Bibliotecario/a

o Técnico/a titulado/a de biblioteca

1/4
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e Subgrupo IV: Personal de Tecnologias de la Informacion y la Comunicacién

o Técnico/a Informético/a

O

O

Informatico/a

Operador/a Informatico/a

e Subgrupo V: Personal de Servicios, Oficios y Laboratorio

©)

O

o

Encargado/a de Mantenimiento/Almaceén
Técnico/a Especialista

Oficial de Primera

Oficial de Segunda

Ayudante de Servicios Auxiliares

Auxiliar

La tabla siguiente detalla el personal de administracion y servicios (PAS) y personal

docente (PDI) adscritos a 1QS School of Management para la prestacion de servicios de las

titulaciones. Se detalla el nimero de personas, el Servicio, si son a tiempo completo, la

formacion y experiencia profesional y, finalmente, la categoria laboral segin Convenio:

2/4
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NUmero de - Vinculaciéon | Formacion y experiencia -
Servicio . Categoria laboral
personas con el centro profesional
1 Titulada con coordinacion de
_— Plantilla a Formacion Académica como |equipo
Biblioteca y S . . S .
6 .. |plena Bibliotecarias y experiencia |2 Bibliotecarias
Documentacion S . . .
dedicacion profesional. 2 Oficiales de primera
1 Técnica Titulada
Carreras Plantilla a L 1 Profesora Titular
2 - plena Doctorado con experiencia. -
Profesionales S 1 Encargada de servicios
dedicacién
. Plantilla a Doctorado y Licenciatura con L
Relaciones . i - 1 Responsable de seccion
3 . plena titulacion en idioma -
Internacionales L X .. |2 Encargados de servicio
dedicacién extranjero y con experiencia.
1 Profesora Catedrética
L Plantilla a Licenciatura, Diplomaturay [3 Oficiales de primera
Gestion . . -
11 - plena administrativos con 2 Encargadas de Servicio
Académica S o e
dedicacién experiencia. 3 Responsables de Seccion
2 Técnicas Especialistas
1 Titulada con responsabilidad de
. . . . alto nivel
Administracién y Plantilla a Llceqc!atura}, Diplomatura y 1 Responsable superior
7 plena Administrativos con L
Compras o L 1 Encargado de servicios
dedicacion experiencia. . .
2 Oficiales de primera
2 Responsables de seccion
1 Profesora Titular
. Doctorado, Master, 1 Profesor Contratado Doctor
Departamento Plantilla a - . - .
o Licenciatura, y 2 Oficiales de primera
9 Comunicaciony |plena L e
. S IAdministrativas con 1 Encargada de servicios
Marketing dedicacion Lo . .
experiencia. 3 Tituladas Grado Superior
1 Técnica Especialista
Ingenieria, Licenciatura y
Tecnologias de la Formacion Profesional . L
A o . . - 1 Titulado con coordinacion de
informaciony  Plantillaa Superior en Informética. .
Y o equipos
5 Comunicacion  |plena Experiencia en el desarrollo, -
S L 1 Informético
(TIC) dedicacion mantenimiento y soporte a la - .
5 ; ” 3 Técnicos Informéticos
infraestructura informética y
de comunicaciones del 1QS.
1 Titulado Grado Medio/Técnico
Mantenimiento, [Plantilla a Ingenieria Técnica y 2 Of!c!ales de primera
. I . 2 Oficiales de segunda
8 Almacén y plena Formacion Profesional con P 2
- S S 2 Técnicos especialistas
Recepcion dedicacién experiencia.

1 Encargado
Mantenimiento/Almacén

3/4

csv: 234272612103886408884478





Ademas, algunas tareas complementarias estdn encargadas a empresas externas de

servicios, como la limpieza de 1QS, el servicio de reprografia y el servicio de restaurante-
cafeteria.
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7. Recursos materiales y servicios
Aulas

En agosto de 2012 1QS inaugurd el nuevo edificio de 1QS School of Management.
Con un total de 5.000 metros cuadrados incluye 18 aulas equipadas con las ultimas
tecnologias multimedia, ademas de biblioteca y otros servicios propios de una escuela de

negocios (IQS Executive Education, etc.).

Las aulas de 1QS School of Management cubren las necesidades de los estudios
de Grado y de Master que ofrece el Centro, incluyendo el Master Universitario en
International Marketing in a Digital Environment. Todas ellas cuentan con ordenador,
proyector de ordenador y conexion a Internet wireless. Adicionalmente, se encuentran a
disposicion de los estudiantes, diversas aulas de estudio y zonas habilitadas para reunirse,
trabajar en grupo o estudiar.

Aula Virtual

Los contenidos de los cursos y asignaturas estan disponibles para los estudiantes
por medio de la herramienta Blackboard, que da soporte a la formacién presencial y que
esta instalada en modalidad de hosting. Los profesores pueden introducir y modificar
contenidos, emitir avisos, crear pruebas de autoevaluacion, mostrar calificaciones, recibir
ejercicios y proporcionar feedback a los alumnos. Se accede a través de la direccién

http://igs.blackboard.com
Biblioteca

La Biblioteca del 1QS esta especializada en Administracion y Direccion de
Empresas (ADE), Quimica, Ingenieria Industrial y Biotecnologia, los cuatro &mbitos de
conocimiento que se imparten en el 1QS. Su principal objetivo es aportar los medios y

servicios bibliotecarios necesarios para contribuir a:

e Los procesos de formacion y aprendizaje de los estudiantes.
e Los procesos de investigacion e innovacion de estudiantes y personal
investigador.

e Ladocencia.
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Su fondo, compuesto por unos 60.000 volumenes, esta formado por:

e Obras de referencia: diccionarios, enciclopedias, manuales, anuarios,
directorios,....

e Monografias y colecciones.

e 820 titulos de revistas y publicaciones periddicas de las cuales 110
corresponden a Administracion y Direccidon de Empresas.

e Recursos electrénicos: bases de datos, revistas electronicas, enciclopedias,

manuales, ...

Mientras que hace unos afios se daba prioridad a la adquisicién de material
bibliografico en formato papel para crear un buen fondo base en cuanto a monografias,
obras de referencia y publicaciones periddicas especializadas, actualmente la prioridad se
ha desplazado a los recursos electrénicos (bases de datos, revistas electronicas, web,
etc....), que por su acceso inmediato y actualizacion constante, concentran actualmente

la mayor parte de la inversion, en detrimento de los materiales en formato papel.

La Universitat Ramon Llull participa desde 2002 en el proyecto Biblioteca Digital
de Catalunya, que contempla la suscripcion conjunta en forma de consorcio, para
conseguir mejoras de tipo econdémico y de condiciones de acceso a bases de datos y
paquetes completos de revistas electrénicas de los distribuidores mas importantes.

Sistema de Gestion Académica

Una aplicacion de uso interno facilita la gestion las matriculas, la introduccion de
las calificaciones por parte del profesor, la gestion de las actas, la generacion de
certificados, la tramitacion de titulos, el cobro de las tasas, etc. Ademas de la gestién
interna, la herramienta dispone de un autoservicio que permite al alumno la consulta de

su expediente, la matricula y la tramitacion de algunas peticiones a Secretaria Académica.
Correo electronico

Todos los usuarios del centro, tanto alumnos como personal (profesores y personal
de administracion y servicios) disponen de una cuenta de correo electronico 1QS,

consultable desde el exterior. Facilita la lista de direcciones de todos los usuarios, agenda-
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calendario y ofrece facilidades de trabajo en colaboraciéon. El acceso via web es

https://correu.igs.url.edu
Reprografia

El centro cuenta con fotocopiadoras en autoservicio que también funcionan como
impresoras a través de la red. Ademéas de un servicio profesional de reprografia y

encuadernacion, al que pueden acceder tanto alumnos como colaboradores.
Documentacion en red

En el servidor de documentos SDOC, cada usuario o grupo de usuarios dispone
de espacios de uso individual o compartido donde almacenar sus documentos. Se aplican
las politicas de seguridad adecuadas para mantener la privacidad de los datos y
documentos. También es el servidor de algunas aplicaciones que estan instaladas en red.
Entre los espacios habilitados para el almacenamiento o localizacion de datos de los
usuarios destacan:

e Carpetas con informacién de consulta de interés general.

e Carpetas con las aplicaciones licenciadas por el centro (Microsoft Office,
Adobe Acrobat, antivirus...) para que los usuarios puedan instalarlas.

e Carpetas para uso exclusivo de cada profesional (profesores y personal de
administracion y servicios).

e Carpetas para uso exclusivo de cada departamento, o de cualquier grupo

que desee compartir documentos entre sus miembros.
Adaptacion del centro a estudiantes con necesidades especiales:

El centro dispone rampas, ascensores, y servicios adaptados que permiten el
acceso a la mayor parte de los espacios, a las personas con movilidad reducida.

Asociacion de Antiguos Alumnos

Finalmente, en este apartado de recursos materiales y servicios disponibles
destacamos la Asociacion de Antiguos Alumnos, (1QS Business Alumni) que es una
entidad no lucrativa y con personalidad juridica propia, creada con la voluntad de
promover una relacion de intercambio entre sus asociados, el Instituto Quimico de Sarria,

la Universitat Ramon Llull y su entorno social (www.igsba.com).
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Los alumnos que finalicen el Master en International Marketing in a Digital

Environment pueden incorporarse a la Asociacion. En la actualidad, la Asociacion cuenta
con una tasa de asociados superior al 65% de los Licenciados y Graduados por 1QS School
of Management. La Asociacion esta gestionada por una Junta Directiva formada por ocho

personas y personal de apoyo.

Parte de sus actividades tienen como objetivo, mejorar y servir de apoyo a la
carrera profesional de los Antiguos Alumnos a través de las siguientes vias:

Formacién: A través de la Asociacion de Antiguos Alumnos se organizan dos
tipos de acciones formativas. Por un lado, las llamadas Sesiones de Continuidad. En ellas,
invitados o profesores de 1QS School of Management, exponen en un tiempo limitado a
unas dos horas temas de actualidad relacionados con la realidad empresarial y/o
econdmica en cualquiera de sus ambitos. La finalidad de las mismas, es mantener al dia
los conocimientos y el contacto con la realidad empresarial, profesional y econémica de
los asociados. En estos cursos, se exponen temas en un breve espacio de tiempo lo que
permite evaluar al Antiguo Alumno cémo, cuando y por qué el tema expuesto puede llegar
a afectarle a él 0 a su entorno. Habitualmente se ofrecen de 8 a 12 de estas sesiones en un

curso académico.

Por otro lado se ofrecen cursos de formacion. Estos cursos tienen como finalidad
entrar en profundidad en temas y conceptos técnicos que afectan directamente el
desarrollo profesional del Antiguo Alumno. Su duracién oscila entre ocho y veinticuatro
horas dependiendo del tema a tratar y ahondan en los conocimientos especialmente
centrados en temas de actualidad contable, fiscal, legislativa, financiera y de gestion

empresarial. Generalmente entre 5y 10 de estos cursos se ofrecen cada afio académico.

Ciclos de Conferencias: Los Ciclos de Conferencias son actividades donde se
invita como ponente a personajes destacados de la vida social, econdmica, empresarial y
politica. Tienen como finalidad establecer un dialogo abierto entre los Asociados y los
conferenciantes, de modo que la Asociacion obtenga un reconocimiento social al mismo
tiempo que ofrezca la oportunidad a los Asociados de establecer un Networking

profesional.
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Bolsa de Trabajo: En la Asociacion se dispone de una bolsa de trabajo que via e-

mail proporciona cada semana las ofertas que, empresas, head hunters, empresas de
seleccién y asociados envian a la Asociacion. Habitualmente, cada lunes laborable, los
servicios de bolsa de trabajo de la Asociacion envian a los Asociados un promedio de
unas veinticinco ofertas de trabajo, previamente ordenadas por areas, zonas geograficas
y nivel del cargo. Este servicio esta también disponible via web, donde el Antiguo
Alumno puede buscar las ofertas vigentes en cada momento utilizando diferentes criterios
de seleccidn. El servicio se complementa mediante el envio del CV a la Asociacion, que
a traves de sus servicios centrales gestiona y mantiene informado al Antiguo Alumno en

su basqueda de nuevo empleo.

La Asociacion de Antiguos Alumnos mantiene una base de datos de empresas,
empresas de seleccion de personal y head hunters que proveen de ofertas a la bolsa de

trabajo habitualmente. Ademas existe una cantidad de ofertas que llegan por otras vias.

Asesoramiento personalizado sobre la carrera profesional: Los Antiguos Alumnos
cuentan con un servicio de disefio, asesoramiento y apoyo en la gestion de su carrera
profesional. Este servicio, subcontrata a una marca experta en el tema y proporciona el
soporte que un profesional pueda demandar. Los Antiguos Alumnos, via correo
electronico, teléfono o por visita concertada, tienen a su disposicion un equipo de asesores
experimentados en la gestion de carreras que aconsejan sobre las decisiones que los

Antiguos Alumnos deben adoptar.

Establecimiento de Networking: Para favorecer el desarrollo y promocion

profesional de los Antiguos Alumnos se establecen varias actividades:

Directorio de ex-alumnos: Los Antiguos Alumnos disponen de un Directorio con
sus datos profesionales de contacto. Muy Util a la hora de establecer contacto entre ellos

tanto por motivos profesionales como personales.

Actividades ludicas: La Asociacion organiza, con periodicidad mensual, cenas de
promociones, donde los Antiguos Alumnos tienen la oportunidad de contactar entre ellos
en un ambiente mas distendido que en los actos formales. Esta actividad sirve como punto

de reunidn informal entre todos ellos.
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Grupos profesionales: Los Antiguos Alumnos que lo desean pueden formar parte

de los Grupos Profesionales, organizados por sectores y especialidades con el fin de servir
de foro para su mejora profesional. Este tipo de foro estd disponible on-line y también
presencialmente. Actualmente varios de estos grupos se retnen y discuten problematicas

de sus areas de trabajo periédicamente.
Empresas para la realizacion de practicas en el Master

IQS School of Management cuenta con convenios para la realizacion de practicas
en diversas empresas que operan en contextos internacionales. El listado de empresas en

las que los estudiantes pueden realizar las practicas del Master se detalla a continuacion:
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Empresa Direccion C.P.  Localidad Pagina web
AC COSMETIC Carrer de Pallars, 473-475, 08019 Barcelona www.es.kompass.com
ANTONIO PUIG Mallorca, 351 08013 Barcelona WWW.puig.com
CACAOLAT Av. de Francesc Macia, 225-233, 0goz4 SantaColomade .\ cacaolates
Gramenet
CORNEX CAPITAL Rambla del Poblenou, 133, 08018 Barcelona www.cornexcapital.com
DAMM Rosello 515 08025 Barcelona www.damm.es
DESIGUAL Passeig Mare Nostrum, 15 08039 Barcelona www.desigual.com
DEUTSCHE BANK Paseo de la Castellana, 18 28046  Madrid www.deuschebank.com
DIAGONAL LINKS. Avda Diagonal n® 527 08036  Barcelona www.diagonal-links.com
E-CONTAINERS SOLUTION Diputacion 180 08011 Barcelona WwWw.icontainers.com
GENAKER Gran Via de les Corts catalanes 133 08014 Barcelona www.genaker.net
EUROFRANGANCE f/‘;'r'n':(;"é,'éa Llana - Placa de la 08191  Rubf www.eurofragance.com
FEDERAL MOGUL Carrer del Progrés, 394 08918 Badalona www.federalmogul.es
GALLETAS BIRBA Gran Via Carles 1l, 61 08028 Barcelona WW@birba.es/ca/
IMMFLY Jerusalem 1-3 08102 L'hospitalet Wwv%immfly.com
INSPIRID CLOUND Diagonal 409 08008 Barcelona Wwv@jinspirit.ne
ISDIN Carrer del Provencals, 33 08019 Barcelona wwviBisdin.com
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LA CAIXA
LLUCH ESSENCE
MEDI CARRERA

MEDIA PRODUCTIONS S.L.

MILLWARD BROWN
MUNDO FITNESS
MYMULTISERVICES
NESPRESSO

NUTREXPA

PEPE JEANS

PIMEC

RIVALIO MANAGERS.L.
ROCA

SEAT

SIMON

TIENDEO WEB MARKETING

S.L.
TOUS

ULABOX

Diagonal 621

Pla d'en Batlle s/n

Paseo de Gracia 6

Avda Diagonal n® 612

Paseo de Gracia 53

AV Corts Catalenes n° 9 Local 1
Prats de Motllo

Via Augusta 71

Lepant, 410 - 414

Carretera Laurea Miro, 403-405
Viladomat 174

Av. Diagonal, 513
Autovia A2 km 585
Diputacion 390
Placa de Pau Vila, 1

Ctra de Vic. El Guix Km 3
Compte d'urgell 240

08021
08470
08007
08021
08007

08174
08021
08174

08025
08980
08015

08029
08760
08013
08039

08243
08036

Barcelona
Sant Celoni
Barcelona
Barcelona

Barcelona

Sant Cugat
Valles

Barcelona

Sant Cugat
Valles

Barcelona
Esplugues

Barcelona

Barcelona
Martorell

Barcelona
Barcelona

Manresa

Barcelona

www. lacaixa.es

www.lluche.com
www.medicarrera.com
www.mediaproductionconsulting.com

www.millwardbrown.com
www.mundofitness.es
www.myspaceBarcelona.com
WWW.NEspresso.com
WWW.hutrexpa.es
WWW.pepejeans.com
WWW.pimec.org
www.rivalio.com
WWW.roca.es
www.seat.es
wwvyimon.es

N
Wwv‘w-étiendeo.com

S
wvaitous.com

2
wwvigulabox.com
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ZEBRA DISSENY I
COMUNICACIO Placa del Vapor, 6-B 08915 Badalona www.zebradc.com
ZURICH SERVICES Aribau, 197, planta 4 08080  Barcelona Www.zurich.es
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8. Resultados previstos

Los objetivos que se han establecido para este Master se basan en los valores
conseguidos por el Centro en otros masteres que imparte, y en particular, en el Master en
Direccion Comercial y Marketing Internacional. Estos estudios presentan tasas de

graduacién y de eficiencia superiores al 90%, y de abandono inferiores al 10%.

Los objetivos que se han estimado razonables para este Master son los siguientes:

Indicador Objetivo
Tasa de graduacion 90%
Tasa de abandono 10%
Tasa de eficiencia 90%

Se utilizaran otros indicadores recomendados por la AQU, cuyos resultados se

veran reflejados en los sucesivos informes de seguimiento.

Respecto al desarrollo de las competencias transversales, la experiencia adquirida
en su evaluacion en otros programas, se trasladara al Méster en Digital Marketing in a
Digital Environment, al que se aplicaran procesos y herramientas de evaluacion similares,
para medir de forma directa el progreso del aprendizaje y el desarrollo de habilidades por
parte de los estudiantes. Existen otros instrumentos indirectos, integrados en el Sistema
de Garantia de Calidad, que reflejan como es percibido el aprendizaje por diferentes
colectivos afectados:

e Encuesta a estudiantes al finalizar el programa.
e Encuesta a titulados.

e Encuesta a empleadores

La combinacién de unos y otros enriquece el proceso de evaluacién, aportando
resultados Utiles para mejorar la formacion tanto de los estudiantes actuales, como de las

siguientes promociones.
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