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1. LEARNING OUTCOMES 

 

• To know the keys principles, practices and core variables of business communication in order 

to formulate communication and positioning strategies. 

• To recognize foundations of business organization and human resources specific to the media 

industry. 

• To analyze market data for the desing of a marketing plan in the media industry. 

• To apply business communication techniques and tools in the design, development and assess 

business models within the media industries. 

• To develop business communication plans and strategies integrating data analysis, audience 

segmentation and corporate objectives. 

• To apply business communication approaches to support projects, departments and units within 
media and digital communication organizations.  

 

2. CONTENTS 

 

2.1. Prerequisites  

 

None 

 

 

 

2.2. Descripction of content 

 

Introduction to the principles, strategies and tools of marketing within the business context, as 

well as its close relationship with corporate and brand communication. The fundamentals of 

modern marketing, its main variables and its practical application in the planning, execution and 

control of actions aimed at satisfying market needs and strengthening the organisation's identity 

are analysed. 

 

2.3. Detailed content 

 

Table detailing the content of the subject, directed activities, practical sessions, projects, report 
or other practices to be developed both in the sessions with the lecturer and those to be carried 
out by the student during their working time outside teaching hours.  
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Session 1. Professor and Course Introduction & Overview. 

Session 2. Marketing & Organizations Fundamentals: evolution, purpose, key definitions. 

Session 3. Environment Scanning and Analysis. 

Session 4. Ethical & Social Responsibility. 

Session 5. Customer Behavior. B2C Marketing. 

Session 6. Organizations as Customers: B2B Marketing. 

Session 7. Market Research. Quantitative & Qualitative. 

Session 8. Sales Forecasting. 

Session 9. Market Segmentation. 

Session 10. Targeting and Positioning. 

Session 11. Development of Products and Services. 

Session 12. Product Management. 

Session 13. Branding Strategy. 

Session 14. Guest Lecture. 

Session 15. Services Marketing. 

 

Session 16. Midterm Exam. 

 

Session 17. Pricing I: Price Fundamentals & Strategies. 

Session 18. Pricing II: Price Disaggregation Model. 

Session 19. Distribution Channels and Supply Chain. Retail & Wholesale. 

Session 20. Managing Channel conflict. 

 

Session 21. Midterm exam review & Case Assignments (group cases). 

 

Session 22. International Marketing I. Global perspective. Internationalization Process. Market 

Selection. 

Session 23. International Marketing II. Ways of entry. Control vs Cost. 

Session 24. Guest Lecture. 

Session 25. Communication I: Introduction. Promotional Elements, Mix & Balance. 

Session 26. Communication II: Advertising Fundamentals, Types and Mix. 

Session 27. Introduction to the Digital World. Key Metrics. 

Session 28. Web Analytics, Digital Marketing Mix. 

Session 29. Search Engines I: SEO, GEO. 

Session 30. Search Engines II: SEM, Amazon Ads, AI Ads. 

Session 31. Display Advertising & Programmatic. Affiliation Networks. 

Session 32. Social Media. 

Session 33. B2B Digital Marketing. 

Session 34. The new video ecosystem. 

Session 35. Email marketing. 

Session 36. Proximity Marketing. 

Session 37. Marketing Automation. 

 

Sessions 38/39. NOVELA Digital Marketing Simulation tool. 

 

Session 40. Sales as a marketing element: Salesforce Hiring, Training & Management. CRM 

systems. 

 

Session 41. Course Summary. Review. Final remarks. 

 

Final Exam  
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Teacher Note:  

 

Your active participation in class and attendance will be reflected in this part of the course 

requirements. 

 

You will learn the most from this class if you and your classmates participate fully. You all have 

different experiences and insights, and a part of what you learn in class is from each other. You 

make no contribution with silence. A portion of your class participation grades will also come 

from your class attendance. Many sessions of the course will involve interaction and I expect 

each class member to be always prepared in every class. To reinforce this expectation, I will 

occasionally randomly select (i.e., cold call) a class member to comment on the topic of 

discussion, whether or not the student’s hand is raised. This is the kind of thing that might 

happen at a business meeting, or any meeting, where suddenly someone asks your opinion 

and expects you to be prepared. The skills you acquire from participating in class and with your 

group will serve you well in your future positions, whether you pursue marketing as a career or 

not. Class participation means contributing to class discussion in a way that benefits your 

classmates and helps them learn. You don't have to speak frequently or in every class to earn 

the highest possible class participation grade. Some of you may be shy about speaking out, 

but you still need to participate.  

 

Class participation is not graded by any "curve" - it is possible and desirable for everyone in 

the class to earn a high grade for class participation. Class discussion should encourage free 

and open exchange of ideas. If you want to challenge what I, or another student, have said, do 

so. Constructive criticism is always welcome and is an important part of the Nebrija experience. 

Do not be upset if I challenge something you say - we learn most when we have to defend our 

positions. If you ever feel that my comments or the comments of any student are not 

constructive, please let me know. Sometimes we will have to stop discussion and move on to 

the next topic before hearing from everyone - there is limited time in each session and we want 

to use it wisely. Please don't take it personally if there isn't time to call on you. Often, we will 

try to hear first from class members who have not participated much before hearing from others 

who have spoken more often. It is important for your classmates, and me, to know who you 

are. Please write a name card with your first name in big block letters and use it in every class. 

This helps your classmates, and me, know who you are. If you are not in class, you can't learn 

the material in the course nor contribute to the benefit of your classmates. I realize that 

occasionally you may be absent. Whenever you know in advance that you will be absent, 

please let me know in advance. If you miss class, be sure to obtain copies of notes from at 

least two of your classmates to ensure that you do not miss any important material. 

 

 

2.4. Directed Activities 

 
During the course, some of the following activities, practical sessions, reports or projects, or others with 
similar objectives or nature, may be developed, which will account for xx% of the final evaluation, 
consisting of: 
 
Groups of maximum 4/5 people will prepare a short paper of 4 pages maximum, answering the key 
points and challenges presented on the cases. Groups will also deliver a live presentation before the 
class and the professor. The final case grade will be composed of 25% written group work (the paper), 
15% group presentation delivery and 60% individual presentation delivery. 
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3. TRAINING ACTIVITIES AND TEACHING METHODOLOGIES 

 

3.1. In-person subject 

 

TRAINING ACTIVITIES Total hours 
(% in-person) In-person hours 

(8-12) 

AF1 Presencial theory classes 15 15 (100%) 

AF12 Presencial practical classes 30 30 (100%) 

AF2 Student's personal work 90 0 (0%) 

AF3 Tutorials  7.5 7.5 (100%) 

AF4 Evaluation  7.5 7.5 (100%) 

Total 150 60 

 

3.2. Online subject  

 

TRAINING ACTIVITIES 
Total 
hours 

Synchronous virtual 
hours  

Asynchronous virtual 
hours 

 

AF8 Virtual theory classes 15 6 (40%) 9 (40%) 

AF13 Virtual practical classes 30 12 (40%) 18 (40%) 

AF9 Student's personal work (distance 
learning) 

90 0 (0%) 
0 (0%) 

AF10 Virtual tutorials 7.5 5.25 (70%) 2 (70%) 

AF4 Evaluation  7.5 1.5 (20%) 6 (20%) 

Total 150 24.7 35.3 

 

 

4. EVALUATION SYSTEMS 

 

4.1. Grading systems 

 

The final grading system will be expressed numerically, in accordance with the provisions of Art. 5 of 
Royal Decree 1125/2003, of September 5 (BOE September 18), establishing the European Credit 
System and the Grading System for official university degrees and their validity throughout the 
national territory. 
 

• 0 - 4.9 Fail (F) 

• 5.0 - 6.9 Pass (P) 

• 7.0 - 8.9 Good (G) 

• 9.0 - 10 Excellent (Ex) 
 

 The Honors mention may be awarded to students who have obtained a grade equal to or higher 

than 9.0. Their number may not exceed 5% of the students enrolled in a subject in the 

corresponding academic year, unless the number of enrolled students is fewer than 20, in which 

case only a single Honors mention may be granted. 
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4.2. Evaluation criteria  

 

4.2.1. In-person criteria 

 

Ordinary call 

Modalidad: Presencial  Ponderación 

SE1 Attendance and participation 10% 

SE2 Midterm exam 10% 

SE3 Directed academic activities 30% 

SE4 Final test 50% 

Total 100% 

 

Extraordinary call 

Modalidad: Presencial  Ponderación 

SE1 Attendance and participation 
10% 

SE3 Directed academic activities 30% 

SE4 Final test 60% 

Total 100% 

 

4.2.2. Online criteria 

 

Ordinary call 

Modalidad: Presencial  Ponderación 

SE5 Participation in forums and other tutored activities 15% 

SE3 Directed academic activities 35% 

SE4 Final test 50% 

Total 100% 

 

Extraordinary call 

Modalidad: Presencial  Ponderación 

SE3 Directed academic activities 40% 

SE4 Final test 60% 

Total 100% 
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4.3. Restrictions 

 

Minimum grade  

In order to calculate the average with the previous weightings, it is necessary to obtain at least 

a grade of 5 in the final test. Likewise, it will be the lecturer's prerogative to request and 

evaluate again the practical sessions or written assignments if they have not been submitted 

on time, have not been passed, or if the student wishes to improve the grade obtained in the 

ordinary call. 

 

Attendance 

A student who, without justification, fails to attend more than 25% of the in-person classes may 

be deprived of the right to take the exam in the ordinary call. 

 

Writing rules 

 

Special attention will be paid in written assignments, practical sessions, and projects, as well 

as in exams, to both presentation and content, taking care of grammatical and spelling 

aspects. Failure to meet the acceptable minimums may result in points being deducted from 

said assignment. 

 

4.4.  Plagiarism warning 

 
Antonio de Nebrija University will not tolerate plagiarism or copying under any circumstances. 

Reproduction of paragraphs from texts of authorship other than the student's own (Internet, 

books, articles, classmates' assignments...) will be considered plagiarism when the original 

source from which they come is not cited. The use of citations cannot be indiscriminate. 

Plagiarism is an offense. 

 

If this type of practice is detected, it will be considered a Serious Misconduct and the sanction 

provided for in the Student Regulations may be applied. 

 

4.5. Use of AI 

 

The adoption of AI tools must be based on a transparent, responsible, ethical, and secure 

approach that fosters the development of students' digital skills: 

 

− For any learning activity where the use of Generative AI is contemplated, the instructor 

shall specify the purpose and the requirements for its application. 

 

− It is the student's responsibility to act transparently, ethically, and responsibly regarding 

the use of Generative AI, and to adhere to the application and assessment criteria 

established by the instructor for each activity. 

 

Any fraudulent conduct involving the use of Generative AI—such as failure to follow the 

instructor's guidelines—will result in the sanctions stipulated in the Disciplinary Regulations. 

 

 

5. BIBLIOGRAPHY 

 

Basic Bibliography 
 

- Kerin, R. & Hartley. S. (2022). Marketing. Nº 16. Editorial: McGraw-Hill Education 
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Other resources 
 

- aeacp.es/ (Asociación Española de Agencias de Comunicación y Publicidad)  

- aedemo.es/ (Asociación Española de Estudios de Marketing)  

- Blogthinkbig.com 

- iabspain.es/investigacion/busca-tu-estudio/ (Advertising Studies) 

- infoadex.es/ (Audience and advertiser information) 

- Magariño, V. (2021). “Lo Digital frente a lo tecnológico”. El País, Cinco Días. 

https://cincodias.elpais.com/cincodias/2021/05/24/idearium/1621843108_879449.html 

- Magariño, V. (2019). “Una visión disruptiva del Márketing en el nuevo ecosistema digital”. 

Harvard Deusto Marketing. https://dialnet.unirioja.es/servlet/articulo?codigo=6977353 

- mobileworldlive.com 

- No Mercy No Malice Prof. Scott Galloway 

- Prof G Markets Newslette 

 

 
 
 

 

 

6. PROFESSOR'S DETAILS 

 

Full Name Mr. Víctor Magariño Peñalba 

Department Comunication 

Academic degree 
Law Graduate, CEU San Pablo. MBA Escuela de Negocios 

(ESDEN) & The Power Business School. 

Email  vmagarin@nebrija.es 

Location 
Campus of Communication and Arts in Madrid-San Francisco de 

Sales 

Tutorial 
Tutorial hours 

Contact the professor by email upon prior appointment request 

https://cincodias.elpais.com/cincodias/2021/05/24/idearium/1621843108_879449.html
https://dialnet.unirioja.es/servlet/articulo?codigo=6977353
https://www.profgalloway.com/
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Teaching, research 

and/or professional 

experience, as well as 

the professor's 

research applied to the 

subject, and/or 

professional 

application projects. 

He holds a Law degree from CEU San Pablo (1990) and completed 

two MBA programs: one at ESDEN Business School (1991) and 

another at The Power Business School (2022). He possesses 30 

years of multinational experience in leadership roles across 

Marketing, Sales, and Consulting, where he has built and developed 

high-performing, multicultural teams and managed major consumer 

brands. His corporate experience includes companies such as 

McDonnell Douglas, Cadbury Schweppes, NBC Universal, and 

Google. 

While at Google’s European headquarters (Dublin), Víctor oversaw 

mid-market sales across six countries, managing a team of over 50 

talented and highly skilled "Googlers." 

For the past 14 years, Víctor has worked as an executive, consultant, 

and advisor for various technology-related companies, specializing 

in the cloud ecosystem and SaaS solutions. 

Throughout his 30-year career, Víctor has balanced his professional 

work with academic activities and keynote speaking engagements 

spanning undergraduate, postgraduate, and executive education. 

His current roles include: Marketing Professor at New York University 

(NYU Stern) since 2013 (and Corporate Communications since 

2016); Digital Marketing Professor in various Master’s programs at 

Universidad Carlos III since 2014; International Marketing Professor 

at the ICEX-CECO MBA (UIMP) since 2016; and Digital Marketing 

Professor and Academic Director of the Digital Transformation 

Program for Executives (2017–2022) at Esade Business School. 

Víctor is also a well-known radio commentator on Capital Radio, 

appearing since 2015 on *Afterwork*, a program focused on 

technology and the digital sector. 
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GUÍA DOCENTE 

 

Asignatura: Marketing y comunicación 

Titulación: Grado en Comunicación Empresarial y Medios Digitales 

Carácter:  Básica 

Idioma: Español 

Modalidad: Presencial / Virtual  

Créditos: 6 ECTS 

Curso: 2026-27 

Semestre: 1º 

Profesores/Equipo Docente: D. Víctor Magariño Peñalba 

 

1. RESULTADOS DE APRENDIZAJE 

 

• Conocer las claves, prácticas y variables fundamentales de la comunicación empresarial 

para formular estrategias de comunicación y posicionamiento. 

• Reconocer los fundamentos de la organización empresarial y de sus recursos humanos 

propias de la industria mediática. 

• Analizar los datos del mercado para la toma de decisiones en la elaboración de un plan 

de marketing en el ámbito de la industria mediática. 

• Aplicar las técnicas y herramientas de comunicación empresarial en el diseño, desarrollo 

y evaluación de modelos de negocio vinculados a las industrias mediáticas. 

• Desarrollar planes y estrategias de comunicación empresarial que integren análisis de 

datos, segmentación de audiencias y objetivos corporativos. 

• Aplicar modelos y enfoques de comunicación empresarial para dar soporte a proyectos, 

departamentos y unidades vinculadas a empresas de comunicación y medios digitales. 

 

2.     CONTENIDOS 

 

   2.1     Requisitos previos 

 

Ninguno 

 

   2.2.    Descripción de los contenidos 

 

Introducción en el conocimiento de los principios, estrategias y herramientas del 

marketing dentro del contexto empresarial, así como en su estrecha relación con la 

comunicación corporativa y de marca. Se analizan los fundamentos del marketing 

moderno, sus variables principales y su aplicación práctica en la planificación, ejecución 

y control de acciones orientadas a satisfacer las necesidades del mercado y fortalecer 

la identidad de la organización. 

 

2.3     Contenido detallado 

 

Tabla donde se detalla el contenido de la materia, las actividades dirigidas, prácticas, 
proyectos, memoria u otras prácticas a desarrollar tanto en las sesiones con profesor 
como aquellas a realizar por el alumno en su tiempo de trabajo fuera de horario 
docente. 
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Sesión 1. Introducción y visión general del profesor y del curso.  
Sesión 2. Marketing y Fundamentos de Organizaciones: evolución, propósito, definiciones 
clave. 
Sesión 3. Escaneo y análisis del entorno.  
Sesión 4. Responsabilidad Ética y Social.  
Sesión 5. Comportamiento del cliente. Marketing B2C.  
Sesión 6. Organizaciones como clientes: marketing B2B.  
Sesión 7. Investigación de Mercado. Cuantitativa y Cualitativa.  
Sesión 8. Previsión de ventas.  
Sesión 9. Segmentación de mercado.  
Sesión 10. Puntería y posicionamiento.  
Sesión 11. Desarrollo de Productos y Servicios.  
Sesión 12. Gestión de Producto.  
Sesión 13. Estrategia de marca.  
Sesión 14. Conferencia invitada.  
Sesión 15. Marketing de Servicios.  
 
Sesión 16. Examen parcial.  
 
Sesión 17. Precios I: Fundamentos y estrategias de precios.  
Sesión 18. Precios II: Modelo de Desagregación de Precios. 
Sesión 19. Canales de distribución y cadena de suministro. Comercio minorista y mayorista.  
Sesión 20. Gestión del conflicto de canales.  
Sesión 21. Revisión del examen parcial y asignaciones de casos (casos en grupo).  
Sesión 22. Marketing Internacional I. Perspectiva global. Proceso de internacionalización. 
Selección de mercado.  
Sesión 23. Marketing Internacional II. Vías de entrada. Control vs coste.  
Sesión 24. Conferencia invitada.  
Sesión 25. Comunicación I: Introducción. Elementos promocionales, mezcla y equilibrio. 
Sesión 26. Comunicación II: Fundamentos, tipos y mezcla de publicidad.  
Sesión 27. Introducción al mundo digital. Métricas clave.  
Sesión 28. Analítica web, mezcla de marketing digital.  
Sesión 29. Motores de búsqueda I: SEO, GEO.  
Sesión 30. Motores de búsqueda II: SEM, Amazon Ads, AI Ads.  
Sesión 31. Publicidad Display y Programática. Redes de Afiliación.  
Sesión 32. Redes sociales.  
Sesión 33. Marketing Digital B2B.  
Sesión 34. El nuevo ecosistema de vídeo.  
Sesión 35. Marketing por correo electrónico.  
Sesión 36. Marketing de proximidad.  
Sesión 37. Automatización de marketing.  
Sesiones 38/39. NOVELA Herramienta de simulación de marketing digital.  
Sesión 40. Ventas como elemento de marketing: Contratación, Formación y Gestión de 
Salesforce. Sistemas CRM.  
Sesión 41. Resumen del curso. Repaso. Observaciones finales.  
 
Examen final 
 
Nota del profesor 

 

Tu participación activa en clase y asistencia se reflejarán en esta parte de los requisitos del 

curso. 

 

Aprenderéis más de esta clase si vosotros y vuestros compañeros participáis plenamente. 

Todos tenéis experiencias y conocimientos diferentes, y parte de lo que aprendéis en clase es 

de los demás. No aportaréis nada con el silencio. Una parte de las notas de participación en 

clase también dependerá de vuestra asistencia. Muchas sesiones del curso implicarán 
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interacción y espero que cada compañero esté siempre preparado en cada clase. Para 

reforzar esta expectativa, de vez en cuando selecciono al azar (es decir, llamo en frío) a un 

compañero para comentar sobre el tema de la discusión, ya sea que el alumno tenga la mano 

levantada o no. Esto es algo que puede ocurrir en una reunión de negocios, o en cualquier 

reunión, donde de repente alguien te pide tu opinión y espera que estés preparado. Las 

habilidades que adquieras participando en clase y con tu grupo te servirán bien en tus futuros 

puestos, tanto si persigas el marketing como carrera como si no. Participar en clase significa 

contribuir a la discusión de una manera que beneficie a tus compañeros y les ayude a 

aprender. No hace falta hablar con frecuencia ni en todas las clases para obtener la mejor 

calificación posible de participación en clase. Algunos de vosotros podéis ser tímidos a la hora 

de hablar, pero aún así tenéis que participar.  

 

La participación en clase no se valora por ninguna "curva"; es posible y deseable que todos 
en la clase obtengan una nota alta por participar. La discusión en clase debe fomentar el 
intercambio libre y abierto de ideas. Si quieres cuestionar lo que yo, u otro estudiante, hemos 
dicho, hazlo. La crítica constructiva siempre es bienvenida y es una parte importante de la 
experiencia Nebrija. No te enfades si cuestiono algo que digas; aprendemos más cuando 
tenemos que defender nuestras posiciones. Si alguna vez sientes que mis comentarios o los 
de algún estudiante no son constructivos, por favor házmelo saber. A veces tendremos que 
dejar de hablar y pasar al siguiente tema antes de recibir noticias de todos; el tiempo en cada 
sesión es limitado y queremos usarlo con sabiduría. Por favor, no te lo tomes como algo 
personal si no hay tiempo para llamarte. A menudo, intentaremos escuchar primero a los 
compañeros que no han participado mucho antes de escuchar a otros que han hablado más 
a menudo. Es importante que tus compañeros y yo sepamos quiénes sois. Por favor, escribe 
una tarjeta con tu nombre de pila en letras grandes y úsala en todas las clases. Esto ayuda a 
tus compañeros, y a mí, a saber quién eres. Si no estás en clase, no puedes aprender el 
material del curso ni contribuir al beneficio de tus compañeros. Sé que a veces puedes faltar. 
Siempre que sepas de antemano que vas a faltar, avísame con antelación. Si faltas a clase, 
asegúrate de conseguir copias de apuntes de al menos dos compañeros para no perderte 
ningún material importante 

 

2.4     Actividades Dirigidas 

 
Durante el curso se podrán desarrollar algunas de las actividades, prácticas, memorias o 
proyectos siguientes, u otras de objetivos o naturaleza similares que supondrán un xx% de la 
evaluación final, consistirán en:  
 
Grupos de un máximo de 4 o 5 personas prepararán un trabajo corto de 4 páginas, respondiendo 
a los puntos clave y desafíos presentados en los casos. Los grupos también ofrecerán una 
presentación en directo ante la clase y el profesor. La calificación final del caso consistirá en un 
25% de trabajo escrito en grupo (el trabajo), 15% de presentación grupal y 60% de presentación 
individual.   
 

  

3.    ACTIVIDADES FORMATIVAS Y METODOLOGÍAS DOCENTES 

 

3.1.  Materia con carácter presencial 

 

ACTIVIDADES FORMATIVAS Horas totales 
(% presencialidad) Horas 

presenciales (8-12) 

AF1 Clases de teoría 15 15 (100%) 

AF12 Clases prácticas 30 30 (100%) 

AF2 Trabajo personal del alumno  90 0 (0%) 

AF3 Tutorías  7.5 7.5 (100%) 

AF4 Evaluación  7.5 7.5 (100%) 

Total 150 60 
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      3.2. Materia con carácter virtual 

 

ACTIVIDADES FORMATIVAS 
Horas 
totales 

Horas virtuales 
síncronas  

 
Horas virtuales 

asíncronas 
 

AF8 Clases de teoría virtuales 15 6 (40%) 9 (40%) 

AF13 Clases prácticas virtuales 30 12 (40%) 18 (40%) 

AF9 Trabajo personal del alumno a 
distancia 

90 0 (0%) 
0 (0%) 

AF10 Tutorías virtuales 7.5 5.25 (70%) 2 (70%) 

AF4 Evaluación a distancia 7.5 1.5 (20%) 6 (20%) 

Total 150 24.7 35.3 

 

 

4.    SISTEMAS DE EVALUACIÓN 

 

4.1    Sistemas de calificaciones 

 

El sistema de calificaciones finales se expresará numéricamente, de acuerdo a lo 
dispuesto en el art. 5 del Real Decreto 1125/2003, de 5 de septiembre (BOE 18de 
septiembre), por el que se establece el Sistema Europeo de Créditos y el sistema de 
Calificaciones en las titulaciones universitarias de carácter oficial y su validez en todo 
el territorio nacional. 
 
▪ 0 - 4,9 Suspenso (SS) 
▪ 5,0 - 6,9 Aprobado (AP) 
▪ 7,0 - 8,9 Notable (NT) 
▪ 9,0 - 10 Sobresaliente (SB) 

 
La mención de "matrícula de honor" podrá ser otorgada a alumnos que hayan obtenido 
una calificación igual o superior a 9,0. Su número no podrá exceder de 5% de los 
alumnos matriculados en una materia en el correspondiente curso académico, salvo 
que el número de alumnos matriculados sea inferior a 20, en cuyo caso sólo se podrá 
conceder una sola Matrícula de Honor. 

 

 

4.2     Criterios de evaluación 

 

Convocatoria ordinaria 

Modalidad: Presencial  Ponderación 

SE1 Asistencia, y participación  10% 

SE2 Prueba parcial  10% 

SE3 Actividades académicas dirigidas 30% 

SE4 Prueba objetiva final 50% 

Total 100% 
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Convocatoria extraordinaria 

Modalidad: Presencial  Ponderación 

SE1 Asistencia, y participación  10% 

SE3 Actividades académicas dirigidas 30% 

SE4 Prueba final 60% 

Total 100% 

 

Convocatoria ordinaria  

Modalidad: Virtual   Ponderación  

SE5 Participación en foros y otras actividades tutorizadas  15%  

SE3 Actividades académicas dirigidas  35%  

SE4 Prueba final  50%  

Total  100%  

 

Convocatoria extraordinaria  

Modalidad: Virtual  Ponderación  

SE3 Actividades académicas dirigidas  40%  

SE4 Prueba final  60%  

Total  100%  

 

 

4.3     Restricciones 

 

Calificación mínima 

Para poder hacer media con las ponderaciones anteriores es necesario obtener al 

menos una calificación de 5 en la prueba final. Asimismo, será potestad del profesor 

solicitar y evaluar de nuevo las prácticas o trabajos escritos, si estos no han sido 

entregados en fecha, no han sido aprobados o se desea mejorar la nota obtenida en 

convocatoria ordinaria. 

 

Asistencia 

El alumno que, injustificadamente, deje de  asistir a más de un 25% de las clases 

presenciales podrá verse privado del derecho a examinarse en la convocatoria  

ordinaria. 

 

Normas de escritura 

Se prestará especial atención en los trabajos, prácticas y proyectos escritos, así como 

en los exámenes tanto a la presentación como al contenido, cuidando los aspectos 

gramaticales y ortográficos. El no cumplimiento de los mínimos aceptables puede 

ocasionar que se resten puntos en dicho trabajo. 
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4.4     Advertencia sobre plagio 

 
La Universidad Antonio de Nebrija no tolerará en ningún caso el plagio o copia. Se 

considerará plagio la reproducción de párrafos a partir de textos de auditoría distinta a 

la del estudiante (Internet, libros, artículos, trabajos de compañeros…), cuando no se 

cite la fuente original de la que provienen. El uso de las citas no puede ser 

indiscriminado. El plagio es un delito.  

 

En caso de detectarse este tipo de prácticas, se considerará Falta Grave y se podrá 

aplicar la sanción prevista en el Reglamento del Alumno.  

 

 

4.5. Uso de la IA 

 

La adopción de herramientas de IA debe basarse en un enfoque transparente, 
responsable, ético y seguro, que fomente el desarrollo de competencias digitales en el 
estudiantado:  

 

− El profesor incluirá en cada actividad formativa que lo precise, si se contempla 
el uso de IA Generativa, con qué objetivo y los requisitos de aplicación de esta.  

 

− Es responsabilidad del estudiante mostrar una conducta transparente, ética y 
responsable con el uso de IA Generativa, y adaptarse a los criterios de aplicación 
y evaluación dictados por el profesor en cada actividad.  

 
La detección de cualquier conducta fraudulenta con respecto al uso de IA Generativa, 
no atendiendo a las indicaciones del profesorado, aplicará las sanciones previstas en el 
Reglamento Disciplinario 
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6. DATOS DEL PROFESOR 

 

Nombre y Apellidos D. Víctor Magariño Peñalba 

Departamento Comunicación 

Titulación académica 
Licenciado Derecho, CEU San Pablo. MBA Escuela de Negocios 

(ESDEN) & The Power Business School. 

Correo electrónico  vmagarin@nebrija.es 

Localización 
Campus de Comunicación y Artes en Madrid-San Francisco de 

Sales 

Tutoría 
Horario de tutoría 

Contactar con el profesor previa petición de hora por e-mail 

Experiencia docente, 

investigadora y/o 

profesional, así como 

investigación del 

profesor aplicada a la 

asignatura, y/o 

proyectos 

profesionales de 

aplicación. 

 
Licenciado en Derecho por el CEU San Pablo (1990) y completó 
dos MBAs 1991 en Escuela de Negocios (ESDEN) y 2022 en The 
Power Business School. Acumula 30 años de experiencia 
multinacional en roles de liderazgo en Marketing, Ventas y 
Consultoría, creando y desarrollando equipos multiculturales de 
alto rendimiento y gestionando importantes marcas de gran 
consumo. Estas empresas incluyen McDonnell Douglas, Cadbury 
Schweppes, NBC Universal y Google. 
En su puesto en la sede europea de Google (con sede en Dublín), 
Víctor supervisó las ventas de mid market en seis países, 
gestionando un equipo de más de 50 Googlers talentosos y 
altamente capacitados. 
Durante los últimos 14 años Víctor ha trabajado como directivo, 
consultor y consejero en varias empresas relacionadas con la 
tecnología, especializándose en el ecosistema de la nube y 
soluciones SaaS. 
Durante 30 años Víctor ha compaginado la vida profesional con 
actividades académicas y conferencias magistrales que abarcan 
grado, posgrado y educación ejecutiva. Entre otras en la actualidad 
destacan: New York University (NYU Stern) como profesor de 
Marketing desde 2013 y Comunicaciones Corporativas desde 
2026, Universidad Carlos III. Profesor de Marketing Digital en varios 
programas Master desde 2014, ICEX-CECO MBA (UIMP). Profesor 
de Marketing Internacional desde 2016 y Esade Business School, 
profesor de Marketing Digital y Director Académico del Programa 
de Transformación Digital para ejecutivos 2017/22. 

 

 

 


