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1. DESCRIPCION, OBJETIVOS FORMATIVOS Y
JUSTIFICACION DEL TITULO

1.1. Descripcion

TABLA 1. Descripcion del titulo

1.1. Denominacioén del titulo:

1.2. Ambito de conocimiento:

1.3. Menciones y especialidades:

1.4.a) Universidad responsable:

1.4.b) Universidades participantes:

1.4.c) Convenio:

1.5.a) Centro de imparticion responsable:
1.5.b) Centros de imparticion:

1.6. Modalidad de ensefianza:

1.7. Numero total de créditos:
1.8. Idiomas de imparticion:

1.9.a) Numero total de plazas:

1.9.b) Oferta de plazas en modalidad
presencial:

1.9.c) Oferta de plazas en modalidad
semipresencial o hibrida:

1.9.d) Oferta de plazas en modalidad no
presencial o virtual:

Graduado/a en Comercio

Ciencias econdmicas, administracién y
direccién de empresas, marquetin, comercio,
contabilidad y turismo

No procede
Universidad de Vigo
No procede
No procede
Facultad de Comercio
No procede
Presencial
240
Gallego
Espafiol

90

90

No procede

No procede

1.2. Justificacion del titulo

Esta memoria del Grado en Comercio de la Universidad de Vigo tiene por finalidad la adaptacion de
la Memoria original de Grado del 23 de septiembre de 2010 al RD 822/2021 de 28 de septiembre por
el que se establece la organizacién de las enseflanzas universitarias y del aseguramiento de la calidad,
asi como modificar temporalidades, denominaciones de asignaturas y adaptacion de contenidos con

el fin de mejorar la titulacién.

La creciente relevancia del comercio y de la actividad comercial, hace necesaria la presencia de
personas dedicadas al desarrollo de las funciones propias del comercio y de la actividad comercial
con capacidad para desempefiar las tareas especificas de esta drea de negocio. Estos profesionales
necesitan estar dotados de competencias y habilidades especificas, diferentes de las requeridas en

otros ambitos de la empresa.



Actualmente, Comercio, queda recogido en el RD 822/2021 de 28 en su anexo I que recoge los
diferentes dmbitos de conocimiento entre los que se identifica el &mbito de Ciencias Econémicas,

administracién y direcciéon de empresas, marquetin, comercio, contabilidad y turismo.

El interés académico se pone de manifiesto ademas en los diferentes grados en Comercio que se
imparten en las Universidades Publicas Espafiolas (Universidad Complutense de Madrid,
Universidad de Valladolid, Universidad de Malaga o la Universidad de Oviedo, asi como en las
Universidades privadas. En Francia, pais con una larga y prestigiosa tradiciéon en los Estudios
Superiores de Comercio, existen diferentes titulaciones superiores de Comercio: Unas impartidas
por las prestigiosas y cotizadas Ecoles de Commerce y otras por los Instituts Universitaires de
Technologie (IUT). En Alemania existen Estudios Superiores de Comercio, con caracter mas

profesionalizado, impartidos por las Fachhochschule.

Existe una amplia bibliografia que pone de manifiesto el elevado desarrollo académico de las
materias que conforman el comercio, el marketing y la gestiéon comercial de las organizaciones y el
gran volumen de conocimientos que se ha ido creando y que sigue su evoluciéon en el momento

actual.

Dentro del mapa de titulaciones del Sistema Universitario de Galicia y de la oferta de grados de la
Universidad de Vigo, el Grado en Comercio se asocia a conocimientos, habilidades y competencias

singulares que lo convierte en un Grado dnico en Galicia.

El objetivo del estudio cientifico y analitico del Comercio es ofrecer unos principios que permitan
interpretar y explicar los fendmenos que acontecen tanto en el ambito general de la economia como
en el Ambito particular de los negocios, en su vertiente doméstica como internacional y ello con un
marcado caracter multidisciplinar confiriéndole al titulo un interés cientifico contrastable. El
comercio es considerado el motor de crecimiento de la economia produciéndose una relaciéon
dindmica entre crecimiento y apertura de las economias hacia el exterior dando lugar a la

internacionalizacién del comercio y por lo tanto de los negocios.

El comercio como actividad dentro de la economia precisa de profesionales expertos, capaces de
estudiar, analizar y tomar decisiones para su correcto desarrollo, as{ como para la expansion y el
crecimiento de los negocios de un pais. En este sentido, es necesario contar con una preparaciéon
que permita abordar todo el campo del trafico mercantil desde el disefio estratégico de los negocios
hasta los diferentes instrumentos que hacen posible las transacciones comerciales teniendo en

cuenta la complejidad de las relaciones del comercio y la aplicacién de las nuevas tecnologias.

1.3. Objetivos formativos

1.11.a) Principales objetivos formativos del titulo

El Grado en Comercio tiene como objetivo general la formacidn de futuros titulados preparados para

desempeiiar labores propias de la gestion empresarial, por lo tanto, capacitados para el andlisis,



diagnoéstico y toma de decisiones estratégicas, mediante la correcta utilizacién de los métodos,
procedimientos y herramientas de aplicacién en la organizacién empresarial, contribuyendo asi al

mantenimiento, mejora y desarrollo de estas, tanto en los mercados nacionales como Internacionales.
Para lograr el objetivo general, el Grado en Comercio se propone:

v" Formar profesionales versatiles, pragmaticos y capacitados para crear su propio negocio o
empresa, para el desarrollo del ejercicio libre de la profesion, asi como desempeifiar diversas
tareas, tanto en la empresa privada como en organismos e instituciones publicas nacionales
e internacionales.

v Facilitar al estudiantado una sélida capacitacion metodoldgica de gestioén y tratamiento de
la informacién basados en criterios de igualdad de género, oportunidades, responsabilidad

social y respeto por los derechos humanos en el &mbito personal y profesional.

El estudiantado, una vez finalizado el programa formativo del Grado en Comercio, debe ser capaz de:

e Analizar con espiritu critico las realidades econdmicas, juridicas, sociales y culturales para
adquirir una vision global y multicultural con el fin de orientar las estrategias y operaciones
hacia mercados nacionales e internacionales.

e Examinar las diferentes areas funcionales que afectan de forma directa y global a la gestién
del comercio, con responsabilidad ética, combinando la formacion especifica con las
habilidades personales, directivas y comerciales, el manejo de las TICs y la utilizacién fluida

de los idiomas especificos.

1.11.b) Objetivos formativos de las menciones o especialidades

No procede

1.12. Estructuras curriculares especificas y justificacion de sus objetivos
No procede

1.13. Estrategias metodolégicas de innovacién docente especificas y justificacion de
sus objetivos

No procede

1.14.a) Perfiles fundamentales de egreso a los que se orientan las ensefianzas

Los perfiles profesionales vinculados al Grado en Comercio se derivan de la importancia de este
sector en la actividad econémica. La complejidad de las relaciones comerciales, la actividad mercantil,
el conocimiento de los instrumentos utilizados para el desempefo del comercio y el marketing y las
nuevas tecnologias hacen necesario disponer de personas especialmente capacitadas para el

desempefio de unas profesiones que insistentemente demanda el mercado laboral.

A lo anterior, debe afiadirse la necesidad de disponer de un personal especialmente capacitado
encargado de realizar las funciones dentro del marco internacional, ya que la apertura, cada vez
mayor, de las economias nacionales al exterior y, consiguientemente, la posibilidad de acudir a los

mercados extranjeros obliga a contar con personas idoneas para ejercer esas actividades.



Los perfiles de los egresados del graduado/a en comercio estan vinculados con los diversos puestos
a desempefiar a tenor de las actividades que se engloban en el comercio tanto desde el punto de vista
de los negocios como de la investigacion y que se desarrollara a diferentes niveles en el marco de los
organismos e instituciones publicos y privados. Los puestos de trabajo que podran desarrollar
nuestros alumnos abarcan un espectro muy amplio, desde el &mbito privado de los negocios, como
responsable comercial y de marketing, responsable de gestién integral, responsable de
administracion, responsable de sistemas de informacién, responsable de logistica y transporte,
responsable de distribucién y retail, gestor de internacionalizacién hasta técnico comercial del

Estado, pasando por una pluralidad de actividades vinculadas al comercio.

1.14.b) Actividad profesional regulada habilitada por el titulo

No procede

2. RESULTADOS DEL PROCESO DE FORMACION Y DE
APRENDIZAJE

Se han adaptado las antiguas competencias generales, transversales y especificas teniendo en cuenta
lo que se establece en el RD 822/2021. Se recogen en un total de cuarenta y ocho resultados,
repartidos entre dieciocho “conocimientos contenidos”, veinte “habilidades destrezas” y diez

“competencias” que seran veran reflejados en las diferentes asignaturas del Grado

Tipologia del RA
Codigo Relacién de los Resultados de Aprendizaje basico al que se
asocia
(RD822/2021)

Valorar las realidades econdmicas, juridicas, sociales y

COMO1 cultu.rales para mterpret:flr,. con una visién glob.al y Cermpeizneles
multicultural, y con ello decidir las estrategias y operaciones
empresariales
Asumir responsabilidades e involucrarse en las tareas

COMO02 laborales con un comportamiento ético para el trabajo en Competencias
equipo

COMO3 Identifica las contr1buc1ones.de los estudios de género en los Cermpeizneles
temas relevantes del comercio
Sabe distinguir, tanto en los andlisis teéricos como en los

COMO04  analisis empiricos, los efectos de las variables sexo y género Competencias
y el valor de la igualdad

COMO5 Usa el lenguaje de manera inclusiva y no sexista Competencias

COMO06 Capacidad para tomar decisiones y resolver problemas Competencias
Capacidad de comunicacién oral y escrita, tanto en las

COMO7  lenguas oficiales de su Comunidad como en la lengua Competencias
extranjera elegida (inglés o aleman).

coM08 Capacidad reflexiva sobre el propio trabajo Competencias

COMO09 Capac1d.ad de aprendlza.]e, trabajo auténomo y planificacion Compeiens
y organizacion del trabajo

COM10 Capacidad de trabajo en equipo y de asumir Competencias

responsabilidades e involucrarse en el trabajo



Codigo

CONO1

CONO2

CONO3

CONO4

CONO5

CONO6

CONO7

CONO8

CONO09

CON10

CON11

Relacion de los Resultados de Aprendizaje

Identificar e interpretar los conceptos fundamentales y la
evolucion de la economia y de la actividad empresarial desde
una triple perspectiva: crecimiento econ6émico, cambio
estructural e internacionalizacién

Interpretar las teorias que analizan la intervencion del
Estado en materia econdmica y sus instrumentos: ingreso
publico, gasto publico y politica de regulacién

Interpretar la dimensién social de la actividad econémica, la
dindmica de las relaciones sociales y las distintas realidades
culturales que configuran el comercio, la sociedad de
consumo y los estilos de vida

Definir los objetivos, funciones y técnicas instrumentales de
los diferentes subsistemas de las organizaciones, asi como las
relaciones existentes entre ellos desde una perspectiva de
enfoque de sistemas

Identificar los objetivos, alcance y valor de la funcién de
aprovisionamiento y  distribucién = comercial, sus
interrelaciones con el resto de subsistemas y su papel como
intermediaria de la actividad comercial, con el fin de disefnar
estrategias para la provisiéon y comercializacién de bienes y
servicios, tanto a través de establecimientos como mediante
TIC

Interpretar la interrelacion entre el marketing y la direccion
estratégicos desde una perspectiva de orientacién al
mercado, asi como la relaciéon entre las organizaciones y su
entorno con el fin de diseflar, a partir de los conceptos y
herramientas del marketing, objetivos y estrategias que se
desplegaran en el plan integral de marketing

Identificar y describir los procesos psicosociolégicos
mediante los cuales las personas aprenden, deciden, se
comunican, gestionan sus necesidades y relaciones, negocian,
compran, etc. con el fin de desarrollar competencias ttiles en
el Ambito personal y profesional

Identificar las instituciones mas relevantes del Derecho de la
empresa mercantil y recopilar, procesar e interpretar los
principales aspectos juridico-empresariales

Entender la normativa reguladora de las relaciones laborales
y de la seguridad social, adquiriendo la capacidad de
informar y gestionar en materia de empleo, contratacién
laboral y riesgos para la salud asociados a las tareas,
adquiriendo capacidades y destrezas para la confeccion de
noéminas, cotizaciones sociales y finiquitos

Describir y relatar el rol socioeconémico del emprendedor y
del directivo profesional, asi como elaborar un plan de
negocio

Identificar el tratamiento juridico de los tipos mas relevantes
de los contratos mercantiles, asi como los principios basicos
de su redacciéon y ejecucion a través de las distintas
modalidades de cumplimiento y pago

Tipologia del RA
basico al que se

asocia
(RD822/2021)

Conocimientos
Contenidos

Conocimientos
Contenidos

Conocimientos
Contenidos

Conocimientos
Contenidos

Conocimientos
Contenidos

Conocimientos
Contenidos

Conocimientos
Contenidos

Conocimientos
Contenidos

Conocimientos
Contenidos

Conocimientos
Contenidos

Conocimientos
Contenidos



Codigo

CON12

CON13

CON14

CON15

CON16

CON17

CON 18

HABO1

HABO02

HABO3

HAB04

HABO5

HABO6

HABO07

HABOS8

Relacion de los Resultados de Aprendizaje

Identificar los recursos informativos disponibles para la
internacionalizacién

Presentar las herramientas y tecnologias para la gestion de la
informacioén utilizadas en la empresa

Definir el entorno del comercio electrénico, tecnologias y
herramientas disponibles y utilizables por las empresas para
desarrollar su actividad comercial

Definir los conceptos y fundamentos e identificar los
elementos que soportan las relaciones de intercambios
econémicos y financieros relacionados con las decisiones de
inversion y de financiacion

Identificar las fuerzas y los procesos que determinan el
funcionamiento de los mercados

Describir y ordenar la informacién cuantitativa y cualitativa
referente a fenémenos y variables econdémicas para
identificar la motivacion y el sentido de las politicas publicas
Reconocer las diferentes formas de tratar y comunicar la
informacién contable para facilitar la toma de decisiones

Recopilar, seleccionar y analizar la informacion,
documentacién y demas instrumentos de orden econdmico,
financiero, juridico y social que intervienen en el comercio
interior e internacional, con el fin de planificar la estrategia y
la gestién operativa

Desarrollar los conocimientos necesarios para formular y
analizar la informacién financiera relacionada con las
combinaciones de negocios

Interpretar el concepto de calidad y sus implicaciones en el
desarrollo de las distintas tareas y funciones y su influencia
en la reputacién comercial de la organizacién, asi como
organizar y desarrollar sistemas de gestién y normas de
calidad

Analizar e interpretar la normativa tributaria que afecta a las
operaciones que realizan los distintos agentes econdémicos.
Aplicar la normativa a estudios de caso e identificar sus
consecuencias

Definir y aplicar métodos cuantitativos de investigacién
operativa para la toma de decisiones en el ambito del
comercio, asi como el disefio y analisis de encuestas mediante
muestreo probabilistico para la realizaciéon de estudios de
mercado

Identificar y operar con los sujetos colectivos en el campo de
las relaciones laborales, asi como con sus instituciones
basicas: libertad sindical, negociacion colectiva y derecho de
huelga

Utilizar a nivel oral y escrito, la lengua extranjera elegida
(inglés o aleman) con el objeto de aplicarla en situaciones
profesionales y particularmente en las actividades
comerciales

Discriminar y analizar la informacién relevante, en particular
la relacionada con los costes e ingresos con objeto de apoyar
el proceso de toma de decisiones en la actividad econdémica

Tipologia del RA
basico al que se
asocia
(RD822/2021)

Conocimientos
Contenidos

Conocimientos
Contenidos

Conocimientos
Contenidos

Conocimientos
Contenidos

Conocimientos
Contenidos

Conocimientos
Contenidos

Conocimientos
Contenidos

Habilidades Destrezas

Habilidades Destrezas

Habilidades Destrezas

Habilidades Destrezas

Habilidades Destrezas

Habilidades Destrezas

Habilidades Destrezas

Habilidades Destrezas



Tipologia del RA
basico al que se
asocia
(RD822/2021)

Codigo Relacion de los Resultados de Aprendizaje

Disefiar y organizar el sistema contable, asi como aplicar las

HABO09 normas de reconocimiento y valoracion con el fin de generar Habilidades Destrezas
informacion util para usuarios externos e internos
Identificar y resolver los problemas modelizables aplicados a
las situaciones econémicas y/o financieras mediante la

HAB10 aplicacion de las técnicas matematicas adecuadas, asi como Habilidades Destrezas
interpretar los resultados

Identificar y valorar los riesgos inherentes a las actividades
HAB11 econémicas y financieras, en especial los vinculados con las

) Habilidades Destrezas
transacciones

Seleccionar y aplicar las técnicas de investigacion social para
HAB12 el andlisis de la realidad con el fin de orientar la estrategia
comercial de la organizacion

Habilidades Destrezas

Emplear las habilidades personales, actitudes vy
conocimientos adquiridos en el contexto académico
mediante la simulacién de situaciones reales de la practica
profesional

Identificar, interpretar y aplicar la normativa de los
HAB14 principales impuestos que afectan a las operaciones Habilidades Destrezas
comerciales

Asociar el objeto y condiciones de los programas publicos de
promocién econdémica con la estrategia y actividades de la
organizacion, asi como aplicarlos en apoyo de la estrategia
empresarial

Recopilar, interpretar y comunicar la informaciéon econémica
HAB16 sobre temas relevantes en el marco del comercio Habilidades Destrezas

HAB13 Habilidades Destrezas

HAB15 Habilidades Destrezas

Elaborar un proyecto de integracion de las TIC en la actividad
comercial de una empresa

Elaborar planes de internacionalizacion y resolver las
HAB18 operaciones y tramites habituales del comercio exterior Habilidades Destrezas

HAB17 Habilidades Destrezas

Analizar y gestionar el conjunto de estrategias, aplicaciones,
datos, productos, tecnologias y arquitecturas técnicas
enfocados a la administracién y creacién de conocimiento en
una organizacién o empresa

Desarrollar estrategias y utilizar las TICs (Tecnologias de
Informacién y Comunicaciones) para localizar y acceder a la
informacién relevante para la toma de decisiones, asi como
para generar, difundir y compartir el conocimiento

HAB19 Habilidades Destrezas

HAB20 Habilidades Destrezas

3. ADMISION, RECONOCIMIENTO Y MOVILIDAD

En el Real Decreto 822/2021, del 28 de septiembre, por el que se regula la organizacién de las
enseflanzas universitarias y del procedimiento de aseguramiento de su calidad, se especifica la
obligacion de las Universidades Espafolas de garantizar una informacién transparente y accesible
sobre los procedimientos de admisidén, y de disponer de sistemas de orientaciéon al estudiantado.
Asimismo, asegurardn que dicha informacién y los procedimientos de admisién tengan en cuenta al
estudiantado con discapacidad o con necesidades especificas, y dispondran de servicios de apoyo y

asesoramiento adecuados. Atendiendo a este requerimiento, la Universidad de Vigo ofrece



informacién y orientacién al alumnado de nuevo ingreso en su pagina Web dentro de los siguientes
apartados: Estudios, Centros, Servicios, Biblioteca y Extensién cultural y estudiantes. Dispone

ademads de un servicio dedicado, el SIE o Servicio de Informacion al Estudiantado.

Por otro lado, desde el Vicerrectorado de Estudiantado y Empleabilidad se articulan las siguientes
lineas de accién en lo relativo a los sistemas de informacién previa a la matriculaciéon y a los

procesos de acogida y orientacién del estudiantado de nuevo ingreso:

1. Intervenciones informativas realizadas en los Centros de Secundaria, dirigidas a
estudiantado de Bachillerato y de los Ciclos Formativos de Grado Superior. Se presenta
informacién esencial que ha de ser conocida por estos antes de concluir tanto el Bachillerato

como el Ciclo de Grado Superior, entre la que podemos mencionar:

e AccesoalaUniversidad: Pruebas y procedimiento.
« Estudios Universitarios: Tipos y estructura.
e Becasyayudas al estudio: Principales instituciones convocantes.
2. Organizacién de jornadas con personal de orientacién: Promovidas principalmente para
facilitar el encuentro con los Departamentos de Orientacion de los Centros de Secundaria y

actualizar la informacién relacionada con la Universidad.

3. Organizacion y desarrollo de visitas guiadas y jornadas de puertas abiertas a los Campus de
la Universidad de Vigo, con la finalidad de dar a conocer in situ las instalaciones que la

Universidad de Vigo pone a disposicidn del alumnado.

4. Participaciéon en las ferias educativas: Organizadas en ambitos autondémico, nacional e
internacional, estdn destinadas a dar a conocer al alumnado la oferta educativa y de servicios

de la Universidad de Vigo.
5. Publicacién de:

e Guia de Bienvenida para estudiantes: disponible en la web de la Universidad. Pone a
disposicién del alumnado de nuevo ingreso la informacién orientativa que facilita el
conocimiento de la institucién. En ella se incluye: informacién general sobre el sistema
universitario, estudios oficiales, calendario escolar, programas de movilidad, becas y
ayudas al estudio, oferta académica, transporte a los Campus Universitarios, alojamiento,
servicios administrativos y académicos online (secretaria virtual, campus remoto, etc).
También incluye un apartado especifico para el alumnado de nuevo ingreso en el que se le

orienta sobre su proceso de matriculacion.

*  Guia para estudiantes entrantes: con informacién practica para el estudiantado extranjero
que desee cursar estudios en la Universidad de Vigo en el marco de un programa de
intercambio o de un convenio de cooperacién internacional, o bien como estudiantes
visitantes extranjeros, durante un cuatrimestre o un curso académico completo

(https: //www.uvigo.gal/es/estudiar/movilidad)
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Informaciéon sobre la igualdad en el seno de la comunidad universitaria, las politicas
implementadas al respecto, y los programas de apoyo en este sentido

(https://www.uvigo.gal/es/campus/igualdad).

Otras publicaciones centradas en aspectos propios de la vida universitaria como el empleo,
el deporte o las actividades de extension cultural, enfocadas para que el futuro alumnado

y el de nuevo ingreso se familiaricen con la experiencia universitaria.

Ademas de estas lineas generales, en la Facultad de Comercio se desarrollan lineas especificas de

accion que apoyan la acogida y orientacidn del estudiantado de nuevo ingreso en su incorporacién

ala Universidad y la titulacion, tales como:

1.

Pagina web de la Facultad de Comercio (https://fcomercio.uvigo.es). Constituye el medio

interactivo de orientacién principal para el estudiantado actual y futuro. Proporciona
informacién basica sobre los planes de estudios de las titulaciones que oferta el Centro, perfil
de ingreso del alumnado, acceso a las guias docentes de todas las materias, horarios de clase,
calendario de exdmenes, servicios que ofrece el Centro (Secretaria, Biblioteca, Aula de
Informatica), relacion de departamentos y profesorado responsable de las distintas
materias, convenios de intercambio con universidades nacionales y extranjeras, convenios
con empresasy entidades publicas para la realizacion de practicas en empresa, actividades

complementarias y cualquier informacién de interés.

Redes sociales de la Facultad de Comercio, principalmente Instagram y LinkedIn, a través de
las cuales se dan a conocer novedades, ofertas de empleo, de practicas en empresas,
conferencias, cursillos y otros eventos que puedan ser de interés para la comunidad académica

de la Facultad.

Listas de correo electrénico institucionales, a través de las cuales se difunden avisos y

novedades relevantes para el alumnado de la Facultad de Comercio.

3.1. Requisitos de acceso y procedimientos de admision de
estudiantes

Como ratifica el RD 822/2021, el procedimiento de acceso a las ensefianzas universitarias oficiales

de Grado sera el establecido en el articulo 38 de la Ley Organica 2/2006, de 3 de mayo, de

Educacion, y en el articulo 42 de la Ley Organica 6/2001, de Universidades, y en sus normas de

desarrollo. Asimismo, se estard a lo dispuesto en el Real Decreto 412/2014, de 6 de junio, por el que

se establece la normativa basica de los procedimientos de admision a las ensefianzas universitarias

oficiales de Grado.

El acceso al titulo se atendra a las disposiciones del Ministerio, de la Comunidad Auténoma de

Galicia, y a lo que se disponga en el desarrollo normativo de la Universidad de Vigo. No existen

criterios especificos de acceso a esta titulacidn, ademas de los establecidos por la legislacién en

vigor relativos a los estudios de grado, ni se realiza ninguna prueba especial de acceso.
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En las paginas de la Universidad de Vigo se recogen de forma detallada los aspectos relevantes

respecto a estos requisitos:

e  https://www.uvigo.gal/estudar/acceder/acceso-graos

e  https://www.uvigo.gal /ven-uvigo/futuro-alumnado-grao/acceso-admision
Es de tener en cuenta que en el ambito universitario de Galicia la Comisién Interuniversitaria de
Galicia (CiUG) se encarga de regular las pruebas de acceso a las ensefianzas universitarias y el
proceso de admisién en las tres universidades del Sistema Universitario de Galicia (SUG). La
Comisién Interuniversitaria de Galicia es un érgano interuniversitario, sin personalidad juridica y
estara compuesta por los/las delegados/as de los/las rectores/as de las universidades del sistema
universitario de Galicia y por tres profesores o profesoras de educacién secundaria nombrados por
la Consejeria de Cultura, Educacién y Ordenacién Universitaria. En la pagina web:
https://www.ciug.gal/gal/home se puede encontrar la informacién actualizada sobre los
procedimientos y los plazos para cada curso académico. No se estableceran pruebas adicionales
para el acceso al titulo de Grado en Comercio, ateniéndose el acceso tinicamente a lo establecido

por la CIUG.

El Grado en Comercio esta dirigido especialmente a estudiantado interesado en el ambito del
comercioy con voluntad de dominar conocimientos, técnicas y habilidades directivas necesarias
para desempeiar su labor en las organizaciones. Dadas las caracteristicas de la titulacion, se
considera un perfil de ingreso bastante amplio en lo referido a conocimientos, habilidades y
capacidades de partida de un nivel de bachillerato o ciclo formativo de formacién profesional. En
concreto, las caracteristicas personales (sensibilidades, aptitudes, capacidades especificas, etc.) y
académicas deseables que se consideran recomendables para iniciar los estudios de Grado en

Comercio son las siguientes:

e Curiosidad, imaginacion, creatividad, innovaciéon
e  Motivacion, iniciativa y capacidad emprendedora
e (Capacidad de comunicacién, percepcion y atencién
e Sentido de la organizacién y el método
e Atencion al detalle y capacidad analitica
e Responsabilidad y sentido ético
e (Capacidades basicas para la expresion oral y escrita y para la comprension lectora
e Habilidades sociales basicas para el trabajo en equipo
Asi mismo son recomendables, aunque no necesarios, los conocimientos generales de idioma

inglés equivalentes al nivel A2 dentro del Marco Comun Europeo de Referencia para las lenguas.

3.2. Criterios para el reconocimiento y transferencias de
créditos

La normativa general de la Universidad de Vigo sobre transferencia y reconocimiento de créditos
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se puede encontrar en el siguiente enlace:
https://secretaria.uvigo.gal/uv/web/normativa/public/show/255

El Consejo de Gobierno de la Universidad de Vigo aprobd en su sesién de 10/10/2016 el
“Reglamento de reconocimiento de créditos por realizar actividades universitarias culturales,
deportivas, de representaciéon estudiantil, solidarias y de cooperacién”, que se refiere a los

reconocimientos por este tipo de actividades.
https://secretaria.uvigo.gal/uv/web/normativa/public/show/310

Para estos efectos, el plan de estudios debera recoger la posibilidad de que cada estudiante
obtenga un reconocimiento de académico de créditos optativos por las actividades referidas por
un maximo de 6 créditos del total del plan de estudios cursado. Con independencia del
reconocimiento indicado en el parrafo anterior, el alumnado de la Universidad de Vigo podra
solicitar el reconocimiento académico de hasta un maximo de 6 créditos optativos por formacion
en idiomas, siempre que la citada formacién se realice a lo largo de su permanencia en la
universidad y esté impartida por el area de Normalizacion Lingiiistica, el Centro de Linguas de la
Universidad de Vigo, por un centro de lenguas universitario acreditado por la Confederacion
Europea de Centros de Lenguas de Ensefianza superior, o por una escuela oficial de idiomas o

centro oficial equivalente en otro pafs.

En concreto, en el Grado en Comercio se reconoceran hasta 6 créditos por realizar actividades
universitarias culturales, deportivas, de representacion estudiantil, solidarias y de cooperacion y

hasta 6 créditos por formacién en idiomas.

El ndmero de créditos que sean objeto de reconocimiento a partir de experiencia profesional o
laboral y de ensefianzas universitarias no oficiales no podra ser superior, en su conjunto, al 15 por
ciento del total de créditos que constituyen el plan de estudios. No obstante, lo anterior, los
créditos procedentes de titulos propios podran, excepcionalmente, ser objeto de reconocimiento
en un porcentaje superior al sefialado en el parrafo anterior o, en su caso, ser objeto de
reconocimientos en su totalidad, exceptuando el TFG, siempre que el correspondiente titulo

propio haya sido extinguido y sustituido por un titulo oficial.

En el presente titulo se contempla ademas el procedimiento de reconocimientos para técnicos
superiores de Formacion Profesional, que sera el establecido por la Direccion Xeral de Educacion,
Formacién Profesional e Innovacion Educativa de la Xunta de Galicia, en su catalogo vigente desde
el curso 2015/2016. El catalogo actualizado puede consultarse en:

https://www.edu.xunta.es/fp/validacions-ciclos-superiores-fp-estudos-universitarios

3.3. Procedimientos para la organizacion de la movilidad de
los estudiantes propios y de acogida

La movilidad y los intercambios internacionales se gestionan a través de la Oficina de Relaciones

Internacionales (ORI) de la Universidad de Vigo. La planificacién responde a dos ambitos de
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actuacion: movilidad entrante y saliente cara a Europa (Erasmus principalmente), y movilidad

entrante y saliente hacia el resto de los paises (ISEP, estudiantes de convenio, programa de bolsas
propias).

La Universidad de Vigo publica en el siguiente enlace la informacién sobre los programas de
movilidad de estudiantado, personal docente e investigador (PDI) y personal de administracién y
servicios (PAS).

https://www.uvigo.gal/es/estudiar/movilidad

MOVILIDAD EUROPEA

En relacién con la movilidad de estudiantes con Europa se potencia la participacién y la obtencién
de becas a través de los programas y acciones promovidas por la Comisién Europea y la Agencia
Ejecutiva de Educacion, Audiovisual y Cultura, especialmente el programa Erasmus+, paralo cual

se firman acuerdos bilaterales Erasmus plurianuales.

La Facultad de Comercio planifica y gestiona la movilidad internacional de estudiantes en el marco
del actual programa Erasmus+ (anteriormente Sécrates-Erasmus) desde el curso 1989-90 (por
entonces Escuela de Estudios Empresariales), cuando se recibié el primer estudiantado de
intercambio. Hasta el curso 1993-94 se firmaron convenios con 3 Programas Interuniversitarios
de Cooperaciéon que aunaban 16 instituciones de Educacién Superior de Francia, Reino Unido,
Alemania, Grecia, Finlandia, Irlanda, Portugal, Paises Bajos y Espafia en el &mbito de los estudios
empresariales. Durante los primeros afios de existencia de la Universidad de Vigo, este centro
gestionaba la movilidad de todo el estudiantado propios del campus de Vigo en el ambito
empresarial y econémico, al ser el primer centro con estos estudios en incorporarse al programa
Erasmus. En el afio 1995 se crea una Subdireccién de Relaciones Internacionales responsable de
los convenios y la relacién con los centros asociados, la informacidn y seleccién del estudiantado
saliente, asi como de los aspectos académicos de los intercambios tanto para el estudiantado
propio como ajeno. En el curso 1999-2000, se aprueba en Junta de Centro el reconocimiento
integral de los estudios realizados por el estudiantado propio en el marco de Erasmus a través

de la valoracién de créditos ECTS y la firma de los contratos académicos (Learning Agreement).

Como serefleja enla tabla siguiente, actualmente la Facultad de Comercio tiene vigentes convenios
de intercambio Erasmus+ con 32 universidades de 12 paises europeos, totalizando una oferta de

75 plazas de movilidad para el Grado en Comercio.

o

Pais Universidad Ne de

plazas
Alemania Fachhochschule Aachen 3
Alemania Hqchschule Stralsund, University of Applied 1

Sciences

Alemania Hochschule Bochum 4
Bélgica Artesis - Plantijn Hogeschool Antwerpen 2
Bélgica Hogeschool Gent 4
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Bélgica HELMo - Haute Ecole Libre Mosane 2
Croacia SveleuciliSte Vern 3

Francia Université Catholique de 1'Ouest 1

ESIAME-International School of Management

Francia [No longer existing] 2
Francia Ecole Superieure du Commerce Exterieur 1
Francia Université de Bretagne-Sud 2
Francia Université de Lorraine 1
Italia Universita della Calabria 2
Lituania Vilnius Tech 2
Polonia Uniwersytet Gdanski 2
Polonia Uniwersytet Ekonomiczny w Poznaniu 2
Polonia ‘I/(\;);;Sg;;m Jagiellonskie - Torunska Szkota 6
Polonia Uniwersytet Zielonogdérski 2
Portugal Universidade do Minho 2
Portugal Instituto Politécnico de Setibal 2
Portugal Instituto Politécnico de Viana do Castelo 4
Portugal Instituto Superior Politécnico de Viseu 2
Republica Checa Univerzita Hradec Kralové 2
Suecia Karlstads universitet 1
Turquia Dumlupinar Universitesi 2
Turquia Nevsehir Universitesi 2
Francia Université de Pau et des Pays de 1'Adour 4
Polonia Wyzsza Szkota Handlowa w Radomiu 2
Suecia Blekinge tekniska hogskola 4
[talia Universita degli Studi di Enna 'Kore' 2

El centro también ha sido pionero en la universidad espafiola con la firma en el afio 2000 de un
Convenio de Colaboracién con la universidad alemana de Hochschule Bochum que permite la
obtencién de los titulos oficiales de la Universidad asociada. Este convenio ha sido renovado en 2013,
y sigue vigente en la actualidad. En el momento en que se redacta esta memoria se estd en proceso

de renovarlo. En el afio 2020 se firmé otro Convenio de Colaboracién similar con la Université de
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Pau et des Pays de 1’Adour (Francia). La informacion relativa a ambos convenios se publica en la web
de la Facultad de Comercio: https://fcomercio.uvigo.es/estudios/dobles-titulaciones-

internacionales/

Las Universidades gallegas participan también desde hace afios en el programa europeo Jean
Monnet que facilita el desarrollo en el mundo universitario de actividades académicas relacionadas
con la integracién europea, el estudio de la construccion de la Europa comunitaria, su desarrollo
institucional, politico, econédmico y social. Anualmente se promociona también la movilidad y
recepcion de docentes Jean Monnet expertos/as en politicas comunitarias, a través de los diferentes

modulos aprobados y de los Centros de Excelencia Europeo Jean Monnet.

MOVILIDAD CON PAISES NO EUROPEOS:

Para la movilidad con otros paises no europeos, a través de la ORI, se promueve y tramita la firma
de convenios marco y especifico con universidades de otros paises, como instrumento para
facilitar la movilidad tanto de estudiantes como de docentes. En el caso de Estados Unidos, la ORI
participa activamente en el programa ISEP de intercambio de estudiantes. Si nos referimos a las
relaciones y movilidad con Latinoamérica, Marruecos, Tlnez, etc. se fomenta la participacién en las
acciones KA171 dentro del programa Erasmus+, y en las convocatorias anuales del Ministerio de
Asuntos Exteriores y en concreto las acciones del Programa de Cooperacidn
Interuniversitaria y becas MAEC-AECI. La Facultad de Comercio ha participado, entre
otros, en intercambios con centros de Argentina, Brasil, Colombia, México, Cuba, Corea

del Sur o Taiwan tanto de estudiantes y profesorado propios como extranjeros.

INTERCAMBIOS NACIONALES:

La movilidad de estudiantes en el ambito nacional se lleva a cabo mediante la negociacion y firma
de convenios de colaboracién directa con otras universidades, realizando las gestiones a través
del Vicerrectorado correspondiente y fomentando la cooperacion con aquellos centros vinculados
a la formacién. En el caso de la Facultad de Comercio existen actualmente convenios de
cooperaciéon con la Universidad Complutense de Madrid, la Universitat de Girona, la Universidad
de Malaga, la Universidad de Oviedo y la Universidad de Valladolid, totalizando una oferta de 10
plazas (2 para cada universidad) para la realizacién de intercambio de estudiantes en el marco
del programa S.I.C.U.E., que garantiza el reconocimiento académico de los créditos cursados por

el estudiantado.

4. PLANIFICACION DE LAS ENSENANZAS

4.1. Estructura basica de las enseiianzas

4.1.a) Resumen del plan de estudios

El plan de estudios tiene un total de 240 créditos distribuidos en cuatro cursos de 60 créditos,

divididos, a su vez, en dos semestres de 30 créditos cada uno, que incluyen toda la formacidn teérica
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y practica que el estudiante debe adquirir, de acuerdo con la distribucidn y contenidos que figuran en

esta memoria en cuanto a los aspectos basicos de cada médulo y asignatura.

Ademas, cuenta con 22 asignaturas obligatorias de 6 créditos cada una, distribuidas entre segundo,

tercero y parte de cuarto.

Las asignaturas optativas se concentran en el cuarto curso del Grado. La oferta total asciende a ocho
asignaturas de 6 créditos cada una (48 créditos), de las que el alumno podra elegir 6 asignaturas que

totalizan 36 créditos de optatividad ofertada.

Tanto las Practicas Externas como el Trabajo de Fin de Grado, son de 6 créditos con caracter

obligatorio y se realizan en el 42 curso (octavo semestre).

Resumen de la distribucion de créditos en la titulacion

Créditos formacion basica 60
Créditos Obligatorios 132
Créditos Optativos 36
Practicas externas 6
Créditos trabajo fin de grado 6
Numero Total de Créditos ECTS 240

Estructura de las menciones/especialidades (s6lo en caso de que se incluyan)

No procede.
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Resumen del plan de estudios (estructura semestral

Curso 1
Semestre 1 Semestre 2
Asignatura ECTS Tipo Modalidad Asignatura ECTS
Microeconomia 6 FB Fundamentos de Contabilidad 6
Principios de Gestién Responsable 6 FB Economia Espafiola y Mundial 6
Marketing 6 FB Presencial Matematicas Comerciales 6
Matematicas 6 FB Estadistica 6
ér;f;rglj’igilca geieae et 6 OB Sociologia del Consumo 6
TOTAL 30 TOTAL 30
Curso 2
Semestre 3 Semestre 4
Asignatura ECTS Tipo Modalidad Asignatura ECTS
Contabilidad Financiera 6 OB Contabilidad de Costes 6
Derecho Mercantil 6 OB Logistica 6
Marketing Estratégico 6 OB Presencial Macroeconomia 6
Decisiones de Inversion 6 OB mgfs;ﬁ)(; Aplicado ala Investigacion de 6
Idioma Comercial: Inglés o Aleman 6 OB Fiscalidad Aplicada 6
TOTAL 30 TOTAL 30

Tipo
FB
FB
FB
FB

FB

Tipo
OB
OB
FB

OB
OB

Modalidad

Presencial

Modalidad

Presencial
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Semestre 5
Asignatura

Contabilidad de Gestion
Decisiones de Financiacion
Derecho del Trabajo

Investigacion de Mercados

Gestion de Recursos de Informacion en la
Empresa

TOTAL

Semestre 7
Asignatura

Combinaciones de Negocios

Comercio Electrénico: Elementos Informaticos
Habilidades Personales, Directivas y
Comerciales

Investigacién Operativa en la Empresa

Creacién de Empresas Comerciales

Sistemas de Informacion Integrados para la
Gestién
TOTAL

ECTS

6
6
6

30

ECTS

6
6

36

Tipo

OB
OB
OB
OB

OB

Tipo

oP
oP

OoP

opP
OB

OB

Modalidad

Presencial

Modalidad

Presencial

Curso 3

Semestre 6
Asignatura
Estrategia Empresarial y Gestiéon de Ayudas
Idioma para la Negociacién Intercultural: Inglés o
Aleman
Marketing Internacional
Presentacion e Interpretacion de la Informacion
Financiera
Tributaciéon de las Operaciones Comerciales
TOTAL
Curso 4
Semestre 8
Asignatura
Economia Internacional
Idioma para la Comunicacidn Internacional: Inglés o
Aleman
Gestion del Comercio Exterior

Técnicas de Investigacion Social

Practicas Externas
Trabajo Fin de Grado

TOTAL

ECTS

30

ECTS

36

Tipo
OB
OB
OB
OB

OB

Tipo
oP
oP

OoP

opP
OB

OB

Modalidad

Presencial

Modalidad

Presencial
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4.1.b) Plan de estudios detallado

A continuacidn, se describen en detalle todos los médulos y asignaturas del plan de estudios del
Grado en Comercio, asi como las fichas de las asignaturas con su respectivos nombres, contenidos,

RA, actividades formativas, metodologias docentes y sistemas de evaluacion.

Moédulo 1: CONTEXTO EMPRESARIAL

Este mddulo se articula en dos ambitos de conocimiento, por un lado, el entorno econémico y en el
otro el marco juridico. En el aspecto econémico, se contempla el conocimiento del contexto
econdémico nacional e internacional en el que se desarrolla la actividad econémica. La delimitaciéon
del marco juridico contempla fundamentalmente las instituciones juridico-mercantiles, la regulacién
de las relaciones del empresario con los trabajadores, asi como las relaciones de éste con las

Administraciones del Estado. Este mddulo presenta dos 4mbitos de conocimiento:

1. Las asignaturas del Entorno Econémico, desarrollado a lo largo de todos los cursos de la titulacién,
destinado a ir suministrando los conocimientos necesarios para la delimitacién del correspondiente

entorno de la empresa.

e Economia Espafiola y Mundial
e Economia Internacional
e Fiscalidad Aplicada

2. Las asignaturas del marco Juridico, que suministra los conocimiento e instrumentos que en este
campo deben poseer los graduados en Comercio:
e Derecho Mercantil

e Derecho del Trabajo
e Tributacion de las Operaciones Comerciales

Modulo 1 - CONTEXTO EMPRESARIAL

Asignatura Tipo ECTS SEMESTRE
Economia Espafiola y Mundial FB 6 29
Derecho Mercantil OB 6 3¢
Fiscalidad Aplicada OB 6 40
Derecho del Trabajo OB 6 5¢
Tributacién de las Operaciones Comerciales OB 6 62
Economia Internacional opP 6 8¢
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CODIGO RA

COMO1

COMO04

COMO5

COMO6

COMO09

COM10

CONO1

CONO3

CONO08

CONO09

CON11

CON13

CON16

HABO1

HABO04

HABO6

HABO8

HAB13

DEFINICION

Valorar las realidades econémicas, juridicas, sociales y culturales para interpretar, con
una visiéon global y multicultural, y con ello decidir las estrategias y operaciones
empresariales

Sabe distinguir, tanto en los analisis tedricos como en los analisis empiricos, los efectos
de las variables sexo y género y el valor de la igualdad

Usa el lenguaje de manera inclusiva y no sexista
Capacidad para tomar decisiones y resolver problemas
Capacidad de aprendizaje, trabajo auténomo y planificacidn y organizaciéon del trabajo

Capacidad de trabajo en equipo y de asumir responsabilidades e involucrarse en el
trabajo

Identificar e interpretar los conceptos fundamentales y la evolucion de la economia y de
la actividad empresarial desde una triple perspectiva: crecimiento econdémico, cambio
estructural e internacionalizacién

Interpretar la dimensién social de la actividad econémica, la dindmica de las relaciones
sociales y las distintas realidades culturales que configuran el comercio, la sociedad de
consumo y los estilos de vida

Identificar las instituciones mas relevantes del Derecho de la empresa mercantil y
recopilar, procesar e interpretar los principales aspectos juridico-empresariales

Entender la normativa reguladora de las relaciones laborales y de la seguridad social,
adquiriendo la capacidad de informar y gestionar en materia de empleo, contratacién
laboral y riesgos para la salud asociados a las tareas, adquiriendo capacidades y
destrezas para la confeccidn de néminas, cotizaciones sociales y finiquitos

Identificar el tratamiento juridico de los tipos mas relevantes de los contratos
mercantiles, asi como los principios basicos de su redaccién y ejecucion a través de las
distintas modalidades de cumplimiento y pago

Presentar las herramientas y tecnologias para la gestién de la informacién utilizadas en
la empresa

Identificar las fuerzas y los procesos que determinan el funcionamiento de los mercados

Recopilar, seleccionar y analizar la informacién, documentacién y demas instrumentos
de orden econémico, financiero, juridico y social que intervienen en el comercio interior
e internacional, con el fin de planificar la estrategia y la gestién operativa

Analizar e interpretar la normativa tributaria que afecta a las operaciones que realizan
los distintos agentes econdmicos. Aplicar la normativa a estudios de caso e identificar
sus consecuencias

Identificar y operar con los sujetos colectivos en el campo de las relaciones laborales, asi
como con sus instituciones basicas: libertad sindical, negociacién colectiva y derecho de
huelga

Discriminar y analizar la informacién relevante, en particular la relacionada con los
costes e ingresos con objeto de apoyar el proceso de toma de decisiones en la actividad
econdémica

Emplear las habilidades personales, actitudes y conocimientos adquiridos en el contexto
académico mediante la simulacidn de situaciones reales de la practica profesional
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CODIGO RA DEFINICION

Identificar, interpretar y aplicar la normativa de los principales impuestos que afectan a

L las operaciones comerciales
HAB16 Recopilar, interpreta!r y comunicar la informacion econémica sobre temas relevantes en
el marco del comercio
Médulo CONTEXTO EMPRESARIAL
Materia/Asignatura ECONOMIA ESPANOLA Y MUNDIAL
Tipologia FORMACION BASICA
Nimero de créditos ECTS 6
Modalidad PRESENCIAL
Semestre 20
Lenguas en que se imparte CASTELLANO / GALLEGO

Resultados de aprendizaje

CONO1 Identificar e interpretar los conceptos fundamentales y la evolucion de la economia y de la actividad
empresarial desde una triple perspectiva: crecimiento econémico, cambio estructural e internacionalizaciéon
CONO3 Interpretar la dimensién social de la actividad econémica, la dinamica de las relaciones sociales y las
distintas realidades culturales que configuran el comercio, la sociedad de consumo y los estilos de vida

CON 16 Identificar las fuerzas y procesos que determinan el funcionamiento de los mercados

COMO04 Sabe distinguir, tanto en los analisis teéricos como en los andlisis empiricos, los efectos de las variables

sexo y género y el valor de la igualdad

Contenidos (Breve descripcién)

Evolucidén de la economia espafiola en el contexto europeo y mundial; Factores de crecimiento econémico; Mercado
de trabajo; Sector publico y distribucién de la renta; Comercio exterior e internacionalizacién; Globalizacién

econdémica
Observaciones
Actividades Formativas

Actividad formativa Horas Presencialidad
AF 01Presencial: Clases de aula 52 26
AF 02 Presencial: Clases practicas 44 22
AF 03 No Presencial: Resolucién de problemas, lecturas y 34 0
ejercicos
AF 04 Presencial: Resolucién problemas 20 2

Metodologias Docentes (Seleccionar las que se emplearan) *
O Actividades introductorias O Practicas externas
Leccién Magistral O Practicum
O Eventos cientificos O Practicas clinicas
Resolucién de problemas O Estudio previo
O Presentacion O Trabajo tutelado
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a Estudio de casos Resolucién de problemas de forma auténoma
O Debate O Foros de discusion
a Seminario Aprendizaje colaborativo
O Taller O Aprendizaje basado en proyectos
Préacticas en aulas de informatica O Portafolio/Dossier
O Précticas de laboratorio O Aprendizaje-servicio
a Salidas de estudio O Metodologias basadas en la investigacion
a Précticas de campo O Design thinking
Sistemas de Evaluacion
Sistema de evaluacién Po,nfieracién Ponderacion maxima
minima
Examen de preguntas objetivas 15 30
Resolucion de problemas y/o ejercicios 15 30
Examne de preguntas de desarrollo 15 20
Observacion sistematica 0 20
Médulo CONTEXTO EMPRESARIAL
Materia/Asignatura DERECHO MERCANTIL
Tipologia OBLIGATORIO
Nimero de créditos ECTS 6
Modalidad PRESENCIAL
Semestre 3¢
Lenguas en que se imparte CASTELLANO / GALLEGO
Resultados de aprendizaje
HABO1 Recopilar, seleccionar y analizar la informacién, documentacién y demas instrumentos de orden

econémico, financiero, juridico y social que intervienen en el comercio interior e internacional, con el fin de planificar
la estrategia y la gestion operativa

CONO08 Identificar las instituciones mas relevantes del Derecho de la empresa mercantil y RECOPILAR,
PROCESAR E INTERPRETAR los principales aspectos juridico-empresariales

CON11 Identificar el tratamiento juridico de los tipos mas relevantes de los contratos mercantiles, asi como
los principios basicos de su redaccién y ejecucion a través de las distintas modalidades de cumplimiento y pago
COMO6 Capacidad para tomar decisiones y resolver problemas

COM10 Capacidad de trabajo en equipo y de asumir responsabilidades e involucrarse en el trabajo

COMO09 Capacidad de aprendizaje, trabajo autonomo y planificacion y organizacién del trabajo

Contenidos (Breve descripcién)

Derecho Mercantil es una materia que se imparte en el primer cuatrimestre del segundo curso del Grado en
Comercio. En ella se examinan, desde una perspectiva juridica, la figura del empresario en el mercado; su estatuto
juridico, formas de organizacidn juridica y las normas que rigen su actuacion en el mercado. Estos conocimientos
permitirdn al alumnado apreciar que el mercado es un espacio reglamentado por normas juridicas, donde actiian
sujetos que tienen derechos y asumen obligaciones exigibles ante los tribunales.

Observaciones
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Actividades Formativas

Actividad formativa Horas Presencialidad
AF 01 Presencial: Clases de aula 50 26

AF 02 Presencial: Clases practicas 44 22

AF 03 No presencial: Resolucién de problemas, lecturas, foro de discusion 34 0

y ejercicios

AF 04 Presencial: Resolucién problemas, trabajo colaborativo 20 2

AF 05 Presencial: Presentacién 2 2

Metodologias Docentes (Seleccionar las que se emplearan)

Actividades introductorias O Practicas externas
Leccién Magistral O Practicum
O Eventos cientificos O Practicas clinicas
Resolucion de problemas O Estudio previo
Presentaci6on a Trabajo tutelado
T T S Res?lucién de problemas de forma
auténoma
a Debate O Foros de discusion
Seminario O Aprendizaje colaborativo
a Taller a Aprendizaje basado en proyectos
O Précticas en aulas de informatica O Portafolio/Dossier
a Précticas de laboratorio a Aprendizaje-servicio
O Salidas de estudio O Metodologias basadas en la investigacién
a Précticas de campo a Design thinking
Sistemas de Evaluacién
Sistema de evaluacién Po,nfieracién Ponderacién maxima
minima
Examen de preguntas objetivas 30% 50%
Resolucién de problemas y/o ejercicios 10% 30%
Trabajo 10% 40%
Moédulo CONTEXTO EMPRESARIAL
Materia/Asignatura FISCALIDAD APLICADA
Tipologia OBLIGATORIA
Numero de créditos ECTS 6
Modalidad PRESENCIAL
Semestre 40
Lenguas en que se imparte CASTELLANO / GALLEGO

Resultados de aprendizaje

CONO1 Interpretar las teorfas que analizan la intervencién del Estado en materia econémica y sus instrumentos:

ingreso publico, gasto publico y politica de regulacién
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CON13 Presentar las herramientas y tecnologias para la gestion de la informacién utilizadas en la empresa

HAB04 Analizar e interpretar la normativa tributaria que afecta a las operaciones que realizan los distintos
agentes econémicos. Aplicar la normativa a estudios de caso e identificar sus consecuencias.

HAB08 Discriminar y analizar la informacién relevante, en particular la relacionada con los costes e ingresos con
objeto de apoyar el proceso de toma de decisiones en la actividad econémica

COMO06 Capacidad para tomar decisiones y resolver problemas.

COM10 Capacidad de trabajo en equipo y de asumir responsabilidades e involucrarse en el trabajo.

Contenidos (Breve descripcion)

Fiscalidad personal y empresarial. Anélisis de la normativa tributaria que desarrolla el proceso de liquidacion de
los impuestos que se aplican sobre la actividad econémica: interpretacion, consecuencias practicas y elementos de

planificacién fiscal basica en IRPF e IS.

Observaciones

Actividad formativa

AF 01 Presencial: Clases de Aula

Actividades Formativas

AF 02 Presencial y No Presencial: Practicas, estudio de casos,

trabajo colaborativo

AF 03 Presencial y No Presencial: Practicas con apoyo de Tics

AF 04 No Presencial: resolucién de casos y cuestionarios test

AF 05 Presencial: resolucion de problemas: casos completos

Horas Presencialidad
56 29

28 14

8 4

24 0

34 5

Metodologias Docentes (Seleccionar las que se emplearan)

O Actividades introductorias O
Leccioén Magistral O
O Eventos cientificos a
Resolucion de problemas O
O Presentacion a
Estudio de casos
O Debate a
O Seminario O
O Taller a
Practicas en aulas de informatica O
O Practicas de laboratorio O
O Salidas de estudio O
O Précticas de campo a

Sistema de evaluacion

Resolucién de problemas y/o ejercicios

Estudio de casos

Sistemas de Evaluacion

Précticas externas
Précticum
Précticas clinicas
Estudio previo
Trabajo tutelado

Resolucién de problemas de forma
auténoma

Foros de discusion

Aprendizaje colaborativo
Aprendizaje basado en proyectos
Portafolio/Dossier
Aprendizaje-servicio

Metodologias basadas en la investigacion

Design thinking
Ponderacion Ponderacion
minima maxima
0 30
0 70

Modulo

CONTEXTO EMPRESARIAL
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Materia/Asignatura DERECHO DEL TRABAJO

Tipologia OBLIGATORIA

Nimero de créditos ECTS 6

Modalidad PRESENCIAL

Semestre 59

Lenguas en que se imparte CASTELLANO / GALLEGO

Resultados de aprendizaje

COMO05 Usa el lenguaje de manera inclusiva y no sexista

COMO09 Capacidad de aprendizaje, trabajo autdnomo y planificacién y organizacion del trabajo

COM10 Capacidad de trabajo en equipo y de asumir responsabilidades e involucrarse en el trabajo

CONO09 Entender la normativa reguladora de las relaciones laborales y de la seguridad social, adquiriendo la

capacidad de informar y gestionar en materia de empleo, contratacion laboral y riesgos para la salud asociados a las
tareas, adquiriendo capacidades y destrezas para la confeccion de néminas, cotizaciones sociales y finiquitos

HABO6 Identificar y operar con los sujetos colectivos en el campo de las relaciones laborales, asi como con sus
instituciones basicas: libertad sindical, negociacion colectiva y derecho de huelga

Contenidos (Breve descripcién)

Parte I: Introduccidn y fuentes del Derecho del Trabajo. Parte II: La relacién individual de trabajo. Parte IIl: Derecho
colectivo del trabajo.

Observaciones
Actividades Formativas
Actividad formativa Horas Presencialidad
AF 01Presencial: Clases de aula 27 27
AF 02 Presencial: Clases practicas 22 22
AF 0_3 No.lireser.lcial.: Besoluci(’m de problemas, lecturas, foro 100 0
de discusioén y ejercicios
AF 04 Presencial: Resolucién problemas, trabajo colaborativo 1 3

Metodologias Docentes (Seleccionar las que se emplearan)

O Actividades introductorias O Practicas externas

Leccion Magistral O Practicum

| Eventos cientificos O Practicas clinicas

Resolucién de problemas Estudio previo

Presentacion O Trabajo tutelado

Estudio de casos Res/oluci(')n de problemas de forma
auténoma

Debate Foros de discusion

Seminario Aprendizaje colaborativo

| Taller O Aprendizaje basado en proyectos

| Précticas en aulas de informatica O Portafolio/Dossier

| Practicas de laboratorio O Aprendizaje-servicio

0 Salidas de estudio O Metod.olog.i,as basadas en la
investigacion

O Précticas de campo 0 Design thinking
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Sistema de evaluaciéon
Examen de preguntas objetivas
Examne de preguntas de desarrollo

Resolucion de problemas y/o ejercicios

Sistemas de Evaluacion

Ponderacion minima Ponderacion maxima

5% 100%
5% 100%
1% 40%

Modulo: Contexto empresarial

CONTEXTO EMPRESARIAL

Materia/Asignatura: TRIBUTACION DE LAS OPERACIONES COMERCIALES
Tipologia: Obligatorio OBLIGATORIO

Numero de créditos ECTS: 6 6

Modalidad: Presencial PRESENCIAL

Semestre 62

Lenguas en que se imparte: CASTELLANO / GALLEGO

Castellano

Resultados de aprendizaje

COMO1 Valorar las realidades econémicas, juridicas, sociales y culturales para interpretar, con una vision
global y multicultural, y con ello decidir las estrategias y operaciones empresariales

COMO09
CONO08 Identificar las instituciones mas relevantes del Derecho de la empresa mercantil y recopilar, procesar
e interpretar los principales aspectos juridico-empresariales

HABO1 Recopilar, seleccionar y analizar la informacién, documentacién y demas instrumentos de orden
econémico, financiero, juridico y social que intervienen en el comercio interior e internacional, con el fin de planificar
la estrategia y la gestion operativa

HAB14 Identificar, interpretar y aplicar la normativa de los principales impuestos que afectan a las
operaciones comerciales

Capacidad de aprendizaje, trabajo auténomo y planificacién y organizacién del trabajo

Contenidos (Breve descripcion)

L.- Fuentes del Derecho Tributario. II.- La aplicacién de las normas tributarias en el espacio. IIL.- Sujetos pasivos y
tributacion. IV.- Los intermediarios en las operaciones comerciales. V.- Tributacién del beneficio obtenido por
operaciones comerciales. La tributacién de los comerciantes personas fisicas: rentas de actividades econémicas.
Otras posibles calificaciones. Las reglas de determinacion del beneficio obtenido en operaciones comerciales por
personas juridicas. Las rentas obtenidas por no residentes. VL.- Tributacion de las operaciones comerciales. IVA:
operaciones interiores. Comercio internacional: importaciones y exportaciones en el IVA. Arancel aduanero a las
importaciones. Impuestos especiales.

Observaciones

Actividades Formativas

Actividad formativa Horas Presencialidad
AF 01Presencial: Clases de aula 40 28

AF 02 Presencial: Clases practicas 40 24

AF 03 No Presencial: Lecturas, resolucion de problemas, 70 0

ejercicios y foro de discusién

Metodologias Docentes (Seleccionar las que se emplearan)

O Actividades introductorias

Leccioén Magistral

O Précticas externas

O Practicum
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Eventos cientificos

O Practicas clinicas

Resolucién de problemas Estudio previo
Presentacion a Trabajo tutelado

Resolucién de problemas de forma
Estudio de casos a P

auténoma
a Debate Foros de discusién
O Seminario O Aprendizaje colaborativo
a Taller a Aprendizaje basado en proyectos
O Précticas en aulas de informatica O Portafolio/Dossier
a Précticas de laboratorio Aprendizaje-servicio
O Salidas de estudio O Metodologias basadas en la investigacién
d Précticas de campo d Design thinking

Sistemas de Evaluacién
i L, Ponderacion Ponderacion
Sistema de evaluacion L. L.
minima maxima

Examne de preguntas de desarrollo 60% 100%
Resolucion de problemas y/o ejercicios 0% 20%
Observacion sistematica 0% 20%
Moédulo CONTEXTO EMPRESARIAL
Materia/Asignatura ECONOMIA INTERNACIONAL
Tipologia OPTATIVA
Numero de créditos ECTS 6
Modalidad PRESENCIAL
Semestre 8¢
Lenguas en que se imparte CASTELLANO / GALLEGO
Resultados de aprendizaje
COMO5 Usa el lenguaje de manera inclusiva y no sexista
COMO06 Capacidad para tomar decisiones y resolver problemas
COMO09 Capacidad de aprendizaje, trabajo autdnomo y planificacién y organizacion del trabajo
COM10 Capacidad de trabajo en equipo y de asumir responsabilidades e involucrarse en el trabajo
CONO1 Identificar e interpretar los conceptos fundamentales y la evolucién de la economia y de la actividad
empresarial desde una triple perspectiva: crecimiento econémico, cambio estructural e internacionalizacién
HAB13 Emplear las habilidades personales, actitudes y conocimientos adquiridos en el contexto académico
mediante la simulacion de situaciones reales de la practica profesional
HAB16 Recopilar, interpretar y comunicar la informacién econémica sobre temas relevantes en el marco del
comercio

Contenidos (Breve descripcion)

Variables econdmicas para el andlisis de la economia internacional. Los procesos de integracién econémica. Los tipos de
cambio y el comercio internacional. Sistemas cambiarios y uniones monetarias. Uniones monetarias a lo largo de la
Historia La Unién monetaria europea. Organismos econdmicos internacionales.

Observaciones
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Actividades Formativas

Actividad formativa Horas Presencialidad
AF 01Presencial: Clases de aula 65 25

AF 02 Presencial: Clases practicas 55 17

AF 03 Presencial: trabajo colaborativo 25 5

AF 04 Presencial: Resolucién problemas (examen) 5 5

Metodologias Docentes (Seleccionar las que se emplearan)

O Actividades introductorias O Practicas externas

Leccién Magistral | Practicum

O Eventos cientificos O Practicas clinicas

Resolucion de problemas | Estudio previo

Presentacion | Trabajo tutelado

| Estudio de casos Resolucion de problemas de forma auténoma
| Debate O Foros de discusion

| Seminario Aprendizaje colaborativo

| Taller | Aprendizaje basado en proyectos
Précticas en aulas de informatica | Portafolio/Dossier

| Précticas de laboratorio | Aprendizaje-servicio

| Salidas de estudio | Metodologias basadas en la investigacion
O Pricticas de campo O Design thinking

Sistemas de Evaluacion

i L, Ponderaciéon ., L.
Sistema de evaluacion L. Ponderacion maxima
minima
Examen de preguntas objetivas 0% 60%
Trabajo 0% 20%
Resolucion de problemas y/o ejercicios 0% 20%

Médulo 2: ANALISIS Y FORMALIZACION DEL COMPORTAMIENTO EMPRESARIAL

Este médulo se organiza en torno a dos campos (Métodos Cuantitativos y Andlisis Econémico) con
los que el estudiante deberd adquirir los instrumentos matemadticos y los desarrollos tedricos que les
permitan conocer los procesos que determinan el funcionamiento de los mercados y las

interrelaciones entre los distintos agentes econdmicos:

1. Las asignaturas del campo “Métodos Cuantitativos” proporcionan al estudiante el lenguaje y las
técnicas matematicas y estadisticas necesarias para poder plantear, analizar y sistematizar de
forma rigurosa problemas econdmicos, en general, y los propios del ambito empresarial en
particular.

e Matematicas (12 curso)
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e Estadistica (12 curso)
e Muestreo Aplicado a la Investigacion de Mercado (22 curso)
e [nvestigacion Operativa en la Empresa (42 curso)
Las asignaturas del campo “Andlisis Econdmico” permiten al alumno conocer el comportamiento

de los agentes econémicos que configuran una economia, explicar los aspectos intertemporales

de sus decisiones, y entender y examinar el papel del gobierno y las politicas econdmicas.

e Microeconomia (12 curso)
e Macroeconomia (22 curso)

Médulo 2 - ANALISIS Y FORMALIZACION DEL COMPORTAMIENTO EMPRESARIAL

Asignatura Tipo ECTS SEMESTRE
Microeconomia FB 6 19
Matematicas FB 6 19
Estadistica FB 6 20
Macroeconomia FB 6 40
Muestreo Aplicado a la Investigacién de Mercados OB 6 42
Investigacién Operativa en la Empresa opP 6 72
CODIGO RA DEFINICION
CONO2 Interpretar las teorias que analizan la intervencidn del Estado en materia econémica y
sus instrumentos: ingreso publico, gasto publico y politica de regulacién
CON16 Identificar las fuerzas y los procesos que determinan el funcionamiento de los mercados
CON17 Describir y ordenar la informacién cuantitativa y cualitativa referente a fendmenos y
variables econémicas para identificar la motivacién y el sentido de las politicas publicas
Recopilar, seleccionar y analizar la informacién, documentacién y demas instrumentos
HABO1 de orden econémico, financiero, juridico y social que intervienen en el comercio interior
e internacional, con el fin de planificar la estrategia y la gestién operativa
Definir y aplicar métodos cuantitativos de investigacion operativa para la toma de
HABO5 decisiones en el dmbito del comercio, asi como el disefio y andlisis de encuestas
mediante muestreo probabilistico para la realizacién de estudios de mercado
Discriminar y analizar la informacién relevante, en particular la relacionada con los
HABO8 costes e ingresos con objeto de apoyar el proceso de toma de decisiones en la actividad
econdémica
Identificar y resolver los problemas modelizables aplicados a las situaciones econémicas
HAB10 y/o financieras mediante la aplicacién de las técnicas matematicas adecuadas, asi como
interpretar los resultados
HAB16 Recopilar, interpretar y comunicar la informacién econémica sobre temas relevantes en
el marco del comercio
HAB17 Elaborar un proyecto de integracién de las TIC en la actividad comercial de una empresa
Médulo ANALISIS Y FORMALIZACION DEL COMPORTAMIENTO EMPRESARIAL
Materia/Asignatura MATEMATICAS
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Tipologia FORMACION BASICA
Numero de créditos 6
ECTS
Modalidad PRESENCIAL
Semestre 19
Lenguas en que se
. CASTELLANO / GALLEGO
imparte
Resultados de aprendizaje
HAB10 Identificar y resolver los problemas modelizados aplicados a las situaciones econdmicas mediante la

aplicacion de las técnicas matematicas adecuadas, asi como interpretar los resultados

Contenidos (Breve descripcion)

Matrices: calculo matricial, sistemas de ecuaciones, formas cuadraticas.

Funciones de una variable: continuidad, derivadas, crecimiento, calculo de primitivas, areas.

Funciones de varias variables I: derivadas parciales, diferenciabilidad, regla de la cadena, derivadas de orden

superior, derivacion implicita, convexidad.

Funciones de varias variables II: optimizacion sin restricciones, optimizacion con restricciones de igualdad,

condiciones necesarias y suficientes

Observaciones

Actividades Formativas

Actividad formativa

AF #01 PRESENCIAL: CLASES DE AULA

AF #02 PRESENCIAL: CLASES PRACTICAS de RESOLUCION DE

PROBLEMAS Y EJERCICIOS

AF #03 PRESENCIAL: RESOLUCION DE PROBLEMAS DE FORMA

Horas Presencialidad
48 26

22 22

28 4

AUTONOMA
Metodologias Docentes (Seleccionar las que se emplearan)
Leccién Magistral
O Eventos cientificos
Resolucién de problemas
O Presentacion
O Estudio de casos
O Debate
Seminario
Taller
Practicas en aulas de informatica
O Practicas de laboratorio
Salidas de estudio
O Practicas de campo

O

o 0O

X

X

O

Précticas externas
Précticum
Précticas clinicas
Estudio previo
Trabajo tutelado

Resolucién de problemas de
forma auténoma

Foros de discusion
Aprendizaje colaborativo

Aprendizaje basado en
proyectos

Portafolio/Dossier
Aprendizaje-servicio

Metodologias basadas en la
investigacion

Sistemas de Evaluacion
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. L, ., . Ponderacion
Sistema de evaluacién Ponderacion minima ..
maxima
Examen de preguntas objetivas 0% 40%
Examne de preguntas de desarrollo 35% 75%
Resolucién de problemas y/o ejercicios 15% 45%
Observacién sistematica 0% 15%
Moédulo ANALISIS Y FORMALIZACION DEL COMPORTAMIENTO EMPRESARIAL
Materia/Asignatura MICROECONOMIA
Tipologia FORMACION BASICA
Numero de créditos ECTS 6
Modalidad PRESENCIAL
Semestre 12
Lenguas en que se
. CASTELLANO / GALLEGO
imparte
Resultados de aprendizaje
CONO02 Interpretar las teorias que analizan la intervencién del Estado en materia econdémica y sus
instrumentos: ingreso publico, gasto publico y politica de regulacién
CON16 Identificar las fuerzas y los procesos que determinan el funcionamiento de los mercados
CON17 Describir y ordenar la informacién cuantitativa y cualitativa referente a fendmenos y variables
econdmicas para identificar la motivacion y el sentido de las politicas publicas.
HABO08 Discriminar y analizar la informacién relevante, en particular la relacionada con los costes e ingresos
con objeto de apoyar el proceso de toma de decisiones en la actividad econémica
HAB10 Identificar y resolver los problemas modelizados aplicados a las situaciones econémicas mediante la

aplicacion de las técnicas matematicas adecuadas, asi como interpretar los resultados

Contenidos (Breve descripcion)

Principios basicos de economia. ;Cémo funcionan los mercados?: Oferta y demanda. Elasticidad. Analisis de
bienestar y eficiencia. Control de precios, de cuotas e impuestos. Fallos de mercado. Teoria de la empresa: la oferta
de la empresa competitiva. Mercados de competencia imperfecta: el monopolio

Observaciones
Actividades Formativas

Actividad formativa Horas Presencialidad
AF #01 PRESENCIAL: CLASES DE AULA 48 26
AF #02 PR]’ESENCIAL: CLASES PRACTICAS de i B
RESOLUCION DE PROBLEMAS Y EJERCICIOS
AF #03 PRESEN(’IIAL: RESOLUCION DE PROBLEMAS 6 4
DE FORMA AUTONOMA

Metodologias Docentes (Seleccionar las que se emplearan)
O Actividades introductorias O Practicas externas
Leccioén Magistral O Practicum
a Eventos cientificos O Practicas clinicas
Resolucion de problemas O Estudio previo
a Presentacion O Trabajo tutelado
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O Estudio de casos Resolucién de problemas de forma auténoma
a Debate O Foros de discusion
O Seminario O Aprendizaje colaborativo
a Taller O Aprendizaje basado en proyectos
O Frécticzjls. en aulas de O Portafolio/Dossier
informatica
a Précticas de laboratorio O Aprendizaje-servicio
O Salidas de estudio O Metodologias basadas en la investigacién
d Précticas de campo O Design thinking
Sistemas de Evaluacion
Sistema de evaluacién Po’nfieracién Ponderacion maxima
minima
Examen de preguntas objetivas 0% 40%
Examne de preguntas de desarrollo 30% 70%
Resolucion de problemas y/o ejercicios 30% 70%
Moédulo ANALISIS Y FORMALIZACION DEL COMPORTAMIENTO EMPRESARIAL
Materia/Asignatura ESTADISTICA
Tipologia FORMACION BASICA
Nimero de créditos ECTS 6
Modalidad PRESENCIAL
Semestre 29
Lenguas en que se imparte CASTELLANO / GALLEGO
Resultados de aprendizaje
HABO1 Recopilar, seleccionar y analizar la informacion, documentacion y demas instrumentos de orden

econémico, financiero, juridico y social que intervienen en el comercio interior e internacional, con el fin de
planificar la estrategia y la gestion operativa

HAB10 Identificar y resolver los problemas modelizables aplicados a las situaciones econémicas y/o
financieras mediante la aplicacion de las técnicas matematicas adecuadas, asf como interpretar los resultados

Contenidos (Breve descripcién)

Estadistica Descriptiva. Nimeros indices. Regresién.Series temporales. Probabilidad. Variables Aleatorias.

Distribuciones Discretas y Continuas.

Observaciones
Actividades Formativas
Actividad formativa Horas Presencialidad
AF 01 Presencial: Clases de aula 58 26
AF 02 Presencial: Clases Practicas 48 22
AF 03 No Presencial: Resolucién de problemas, lecturas, 34 0
foro de discusion y ejercicios
AF 04 Presencial: Resolucion problemas, trabajo 10 i

colaborativo
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Metodologias Docentes (Seleccionar las que se emplearan)

X Actividades introductorias O Practicas externas

Leccién Magistral | Practicum

O Eventos cientificos O Practicas clinicas

Resolucién de problemas | Estudio previo

| Presentacion X Trabajo tutelado

| Estudio de casos Resolucion de problemas de forma auténoma

| Debate O Foros de discusion

| Seminario | Aprendizaje colaborativo

| Taller | Aprendizaje basado en proyectos

Précticas en aulas de informatica | Portafolio/Dossier

| Practicas de laboratorio | Aprendizaje-servicio

| Salidas de estudio | Metodologias basadas en la investigacion

O Précticas de campo O Design thinking

Sistemas de Evaluacién
i L, Ponderacion L, L.
Sistema de evaluacion L. Ponderacion maxima
minima

Practicas de laboratorio 30% 70%

Examne de preguntas de desarrollo 30% 70%

Trabajo 0% 10%

Observacion sistematica 0% 10%

Médulo ANALISIS Y FORMALIZACION DEL COMPORTAMIENTO EMPRESARIAL

Materia/Asignatura MACROECONOMIA

Tipologia FORMACION BASICA

Nimero de créditos ECTS 6

Modalidad PRESENCIAL

Semestre 49

Lenguas en que se

. CASTELLANO / GALLEGO

imparte

Resultados de aprendizaje
CONO02 Interpretar las teorias que analizan la intervencion del Estado en materia econdmica y sus
instrumentos: ingreso publico, gasto publico y politica de regulacién
CON16 Identificar las fuerzas y los procesos que determinan el funcionamiento de los mercados
CON17 Describir y ordenar la informacién cuantitativa y cualitativa referente a fenémenos y variables
econémicas para identificar la motivacion y el sentido de las politicas publicas.
HAB10 Identificar y resolver los problemas modelizados aplicados a las situaciones econdmicas mediante la

aplicacion de las técnicas matematicas adecuadas, asi como interpretar los resultados

Contenidos (Breve descripcién)

Variables claves de la macroeconomia: PIB, IPC, tasa de paro. Andlisis de la economia del largo plazo y teorias
bésicas del crecimiento econémico. Economia a corto plazo: Equilibrio en el mercado de bienes y servicios. El
mercado de dinero. El mercado de trabajo. Economias abiertas: el mercado de divisas.
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Observaciones

Actividades Formativas

Actividad formativa
AF #01 PRESENCIAL: CLASES DE AULA

AF #02 PRESENCIAL: CLASES PRACTICAS de
RESOLUCION DE PROBLEMAS Y EJERCICIOS

AF #03 PRESENCIAL: RESOLUCION DE PROBLEMAS
DE FORMA AUTONOMA

Horas Presencialidad
48 26

44 22

6 4

Metodologias Docentes (Seleccionar las que se emplearan)

Actividades introductorias O
Leccion Magistral
Eventos cientificos

Resolucion de problemas

0o o o o

Presentacion

X

Estudio de casos

Debate

Seminario

O 0O 000 x 0 x 0O

o o d

Taller

Practicas en aulas de

X
O

informatica

O

O Practicas de laboratorio

Salidas de estudio

Précticas de campo

Practicas externas

Practicum

Précticas clinicas

Estudio previo

Trabajo tutelado

Resolucion de problemas de forma autonoma
Foros de discusion

Aprendizaje colaborativo

Aprendizaje basado en proyectos

Portafolio/Dossier

Aprendizaje-servicio
Metodologias basadas en la investigacion

Design thinking

Sistemas de Evaluacion

Sistema de evaluacién Po’nfieracién Ponderacion maxima
minima

Examen de preguntas objetivas 0% 40%

Examne de preguntas de desarrollo 30% 70%

Resolucion de problemas y/o ejercicios 30% 70%

Moédulo ANALISIS Y FORMALIZACION DEL COMPORTAMIENTO EMPRESARIAL

Materia/Asignatura MUESTREO APLICADO A LA INVESTIGACION DE MERCADOS

Tipologia OBLIGATORIA

Numero de créditos ECTS 6

Modalidad PRESENCIAL

Semestre 40

Lenguas en que se imparte CASTELLANO / GALLEGO
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Resultados de aprendizaje

HABO5 Definir y aplicar métodos cuantitativos de investigacion operativa para la toma de decisiones en el
ambito del comercio, asi como el disefio y analisis de encuestas mediante muestreo probabilistico para la realizacion
de estudios de mercado

HAB10 Identificar y resolver los problemas modelizables aplicados a las situaciones econdmicas y/o
financieras mediante la aplicacién de las técnicas matematicas adecuadas, asi como interpretar los resultados

Contenidos (Breve descripcién)

Inferencia Estadistica. Muestreo de poblaciones finitas. Disefio de Encuestas. Andlisis de datos de encuestas.

Observaciones
Actividades Formativas
Actividad formativa Horas Presencialidad
AF 01 Presencial: Clases de aula 58 26
AF 02 Presencial: Clases Practicas 48 22

AF 03 No Presencial: Resolucién de problemas,

lecturas, foro de discusion y ejercicios 34 0
AF 04 Presencial: Resolucion problemas, trabajo 10 i
colaborativo
Metodologias Docentes (Seleccionar las que se emplearan)
Actividades introductorias O Practicas externas
Leccién Magistral O Practicum
O Eventos cientificos O Practicas clinicas
Resolucién de problemas O Estudio previo
O Presentacion Trabajo tutelado
0 Estudio de casos Res?lucién de problemas de forma
auténoma
O Debate O Foros de discusion
a Seminario O Aprendizaje colaborativo
O Taller O Aprendizaje basado en proyectos
Préacticas en aulas de informatica O Portafolio/Dossier
O Précticas de laboratorio O Aprendizaje-servicio
a Salidas de estudio O Metodologias basadas en la investigacién
a Précticas de campo O Design thinking

Sistemas de Evaluacion

. L, Ponderacion Ponderacion
Sistema de evaluacion L. L.
minima maxima
Resolucién de problemas y/o ejercicios 20% 40%
Examen de preguntas objetivas 20% 40%
Trabajo 0% 30%
Observacidn sistematica 0% 10%
Médulo ANALISIS Y FORMALIZACION DEL COMPORTAMIENTO EMPRESARIAL
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Materia/Asignatura INVESTIGACION OPERATIVA EN LA EMPRESA COMERCIAL

Tipologia OPTATIVA

Nimero de créditos ECTS 6

Modalidad PRESENCIAL

Semestre 7°

Lenguas en que se imparte CASTELLANO / GALLEGO

Resultados de aprendizaje

HABO5 Definir y aplicar métodos cuantitativos de investigacion operativa para la toma de decisiones en el ambito del
comercio, asi como el disefio y anlisis de encuestas mediante muestreo probabilistico para la realizacién de estudios de mercado
HAB10 Identificar y resolver los problemas modelizables aplicados a las situaciones econémicas y/o financieras mediante
la aplicacion de las técnicas matematicas adecuadas, asi como interpretar los resultados

Contenidos (Breve descripcion)

Introduccidn a las técnicas de investigacién operativas. Programacion y optimizacién. Modelos de distribucién y asignacion.
Modelos de planificaciéon de actividades: teoria de grafos. Modelos de negociacion: Teoria de juegos. Otros modelos de

investigacion operativa.

Observaciones

Actividades Formativas

Actividad formativa Horas Presencialidad
AF 01 Presencial: Clases de aula 58 26
AF 02 Presencial: Clases Practicas 48 22
AF 03 No Presencial: Resolucién de problemas, 34 0
lecturas, foro de discusion y ejercicios
AF 04 Presencial: Resolucion problemas, trabajo 10 i
colaborativo
Metodologias Docentes (Seleccionar las que se emplearan)
Actividades introductorias O Practicas externas
Leccién Magistral O Practicum
O Eventos cientificos O Practicas clinicas
Resolucién de problemas O Estudio previo
O Presentacion O Trabajo tutelado
a Estudio de casos Resolucién de problemas de forma auténoma
O Debate O Foros de discusion
a Seminario O Aprendizaje colaborativo
O Taller O Aprendizaje basado en proyectos
Préacticas en aulas de informdtica O Portafolio/Dossier
O Précticas de laboratorio O Aprendizaje-servicio
a Salidas de estudio O Metodologias basadas en la investigacion
a Précticas de campo O Design thinking

Sistema de evaluacion

Sistemas de Evaluacion

Ponderaciéon L, L.
L. Ponderacion maxima
minima
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Resolucién de problemas y/o ejercicios 40% 100%
Practicas de laboratorio 0% 40%

Observacion sistematica 0% 20%

Moédulo 3: GESTION DEL COMERCIO

El titulo de Grado en Comercio se caracteriza por el protagonismo de la actividad comercial y de los
procesos operativos vinculados a ella. En este contexto, el médulo de Gestién Comercial constituye el
pilar esencial de la formacién ofertada por el titulo, ya que sus contenidos se centran en la dimensién
operativa, comunicativa, informativa y de ejecucién de estrategias vinculadas con la actividad

comercial.

El médulo se ha estructurado bajo dos campos de conocimiento: fundamentos de gestién y marketing

y comunicacion.

El primero de ellos tiene un cardcter instrumental y se orienta a formar al alumno en los conceptos
fundamentales de la gestién empresarial desde una perspectiva ética y en los conceptos basicos de
organizacién y direccién, ademas de abordar el soporte econémico, financiero y de recursos de

informacién presentes en toda actividad productiva.

e Principios de Gestiéon Responsable

e Matematicas Comerciales

e Decisiones de Inversion

e Decisiones de Financiacién

e Estrategia Empresarial y Gestién de Ayudas

e Sistemas de Informacién Integrados para la Gestion

En el segundo se profundiza en el ciclo de explotacién que da como resultado la venta de bienes o
prestacion del servicio. Como rasgos diferenciales del médulo, y en respuesta a las exigencias de los
nuevos entornos econémicos, se incorporan asignaturas que desarrollan competencias de comercio
exterior, junta a las necesarias habilidades para la comunicacién en idiomas para los negocios

internacionales, asi como de nuevas tecnologias aplicadas al comercio.

e Marketing

e Sociologia del Consumo

e Informatica Aplicada a la Gestién Comercial

e Idioma Comercial: Inglés o Aleman

e  Marketing Estratégico

e Logistica

e Gestion de Recursos de Informacion en la Empresa
e Investigacién de Mercados

e Idioma parala Negociacién Intercultural: Inglés o Aleman
e  Marketing Internacional

e C(Creacién de Empresas Comerciales

e Comercio Electrénico: Elementos informaticos
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e Habilidades Personales, Directivas y Comerciales
e  Gestion del Comercio Exterior

e Idioma parala Comunicacién Internacional: Inglés o Aleman

e Técnicas de Investigacion Social

En conclusion, el Médulo de Gestion Comerecial establece la base y la especificidad de este titulo frente

a otras ofertas de formacion universitaria.

Moédulo 3 - GESTION DEL COMERCIO

Asignatura

Marketing

Principios de Gestién Responsable

Informaética Aplicada a la Gestiéon Comercial
Matematicas Comerciales

Sociologia del Consumo

Decisiones de Inversion

Idioma Comercial: Inglés o Aleman

Marketing Estratégico

Logistica

Decisiones de Financiacién

Gestién de Recursos de Informaciéon en la Empresa
Investigacién de Mercados

Estrategia Empresarial y Gestion de Ayudas

Idioma para la Negociacidn Intercultural: Inglés o Aleman
Marketing Internacional

Creacion de Empresas Comerciales

Sistemas de Informacion Integrados para la Gestion
Comercio Electrénico: Elementos informaticos
Habilidades Personales, Directivas y Comerciales
Gestién del Comercio Exterior

Idioma para la Comunicacién Internacional: Inglés o Aleman

Técnicas de Investigacion Social

CODIGO RA DEFINICION

Tipo
FB
FB
OB
FB
FB
OB
OB
OB
OB
OB
OB
OB
OB
OB
OB
OB
OB
opP
opP
opP
opP
opP

ECTS SEMESTRE

(«)WiNe )N e Nl e ) M) M) M) M) Nie ) NNe e e Ne NNe e e o) Mo e e e o

Valorar las realidades econémicas, juridicas, sociales y culturales para interpretar, con

coMo01 una visién global y multicultural, y con ello decidir las estrategias y operaciones
empresariales
COMO2 Asumir responsabilidades e involucrarse en las tareas laborales con un comportamiento

ético para el trabajo en equipo

COMO03 .
comercio

COMO04

de las variables sexo y género y el valor de la igualdad

Identifica las contribuciones de los estudios de género en los temas relevantes del

Sabe distinguir, tanto en los andlisis tedricos como en los andlisis empiricos, los efectos
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CODIGO RA

COMO5

COMO6

COMO07

COMO09

COM10

CONO1

CONO3

CONO4

CONO05

CONO6

CONO07

CONO08

CON10

CON12

CON13

CON14

CON15

DEFINICION
Usa el lenguaje de manera inclusiva y no sexista
Capacidad para tomar decisiones y resolver problemas

Capacidad de comunicacidn oral y escrita, tanto en las lenguas oficiales de su Comunidad
como en la lengua extranjera elegida (inglés o aleman).

Capacidad de aprendizaje, trabajo auténomo y planificacién y organizaciéon del trabajo

Capacidad de trabajo en equipo y de asumir responsabilidades e involucrarse en el
trabajo

Identificar e interpretar los conceptos fundamentales y la evolucién de la economia y de
la actividad empresarial desde una triple perspectiva: crecimiento econdmico, cambio
estructural e internacionalizacion

Interpretar la dimension social de la actividad econémica, la dinamica de las relaciones
sociales y las distintas realidades culturales que configuran el comercio, la sociedad de
consumo y los estilos de vida

Definir los objetivos, funciones y técnicas instrumentales de los diferentes subsistemas
de las organizaciones, asi como las relaciones existentes entre ellos desde una
perspectiva de enfoque de sistemas

Identificar los objetivos, alcance y valor de la funcién de aprovisionamiento y
distribucién comercial, sus interrelaciones con el resto de subsistemas y su papel como
intermediaria de la actividad comercial, con el fin de diseflar estrategias para la
provisién y comercializacién de bienes y servicios, tanto a traves de establecimientos
como mediante TIC

Interpretar la interrelacién entre el marketing y la direccién estratégicos desde una
perspectiva de orientacion al mercado, asi como la relacion entre las organizaciones y
su entorno con el fin de disefiar, a partir de los conceptos y herramientas del marketing,
objetivos y estrategias que se desplegaran en el plan integral de marketing

Identificar y describir los procesos psicosociolégicos mediante los cuales las personas
aprenden, deciden, se comunican, gestionan sus necesidades y relaciones, negocian,
compran, etc. con el fin de desarrollar competencias tutiles en el ambito personal y
profesional

Identificar las instituciones mas relevantes del Derecho de la empresa mercantil y
RECOPILAR, PROCESAR E INTERPRETAR los principales aspectos juridico-

empresariales

Describir y relatar el rol socioeconémico del emprendedor y del directivo profesional,
asi como elaborar un plan de negocio

Identificar los recursos informativos disponibles para la internacionalizacion

Presentar las herramientas y tecnologias para la gestion de la informacién utilizadas en
la empresa

Definir el entorno del comercio electrénico, tecnologias y herramientas disponibles y
utilizables por las empresas para desarrollar su actividad comercial

Definir los conceptos y fundamentos e identificar los elementos que soportan las

relaciones de intercambios econémicos y financieros relacionados con las decisiones de
inversion y de financiaciéon
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CODIGO RA

DEFINICION

Recopilar, seleccionar y analizar la informacién, documentacién y demas instrumentos

HABO1 de orden econémico, financiero, juridico y social que intervienen en el comercio interior
e internacional, con el fin de planificar la estrategia y la gestién operativa
Interpretar el concepto de calidad y sus implicaciones en el desarrollo de las distintas
HABO3 tareasy funciones y su influencia en la reputacién comercial de la organizacién, asi como
organizar y desarrollar sistemas de gestién y normas de calidad
Utilizar a nivel oral y escrito, la lengua extranjera elegida (inglés o aleman) con el objeto
HABO7 de aplicarla en situaciones profesionales y particularmente en las actividades
comerciales
Discriminar y analizar la informacién relevante, en particular la relacionada con los
HABO8 costes e ingresos con objeto de apoyar el proceso de toma de decisiones en la actividad
econémica
HAB09 Disefar y organizar el sistema contable, asi como aplicar las normas de reconocimiento
y valoracion con el fin de generar informacioén ttil para usuarios externos e internos
Identificar y resolver los problemas modelizables aplicados a las situaciones econdmicas
HAB10 y/o financieras mediante la aplicacién de las técnicas matematicas adecuadas, asi como
interpretar los resultados
HAB11 Identificar y valorar los riesgos inherentes a las actividades econémicas y financieras, en
especial los vinculados con las transacciones
HAB12 Seleccionar y aplicar las técnicas de investigacidn social para el andlisis de la realidad
con el fin de orientar la estrategia comercial de la organizaciéon
HAB13 Emplear las habilidades personales, actitudes y conocimientos adquiridos en el contexto
académico mediante la simulacidn de situaciones reales de la practica profesional
Asociar el objeto y condiciones de los programas publicos de promocién econémica con
HAB15 la estrategia y actividades de la organizacién, asi como aplicarlos en apoyo de la
estrategia empresarial
HAB16 Recopilar, interpretar y comunicar la informacién econémica sobre temas relevantes en
el marco del comercio
HAB17 Elaborar un proyecto de integracion de las TIC en la actividad comercial de una empresa
HAB18 Elaborar planes de internacionalizaciéon y resolver las operaciones y tramites habituales
del comercio exterior
Analizar y gestionar el conjunto de estrategias, aplicaciones, datos, productos,
HAB19 tecnologias y arquitecturas técnicas enfocados a la administracién y creaciéon de
conocimiento en una organizacién o empresa
Desarrollar estrategias y utilizar las TICs para localizar y acceder a la informacion
HAB20 relevante para la toma de decisiones, asi como para generar, difundir y compartir el
conocimiento.
Moédulo GESTION DEL COMERCIO
Materia/Asignatura MARKETING
Tipologia FORMACION BASICA
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Numero de créditos ECTS 6

Modalidad PRESENCIAL
Semestre 19
Lenguas en que se imparte CASTELLANO / GALLEGO

Resultados de aprendizaje

CONO3 Interpretar la dimensién social de la actividad econémica, la dinamica de las relaciones sociales y las
distintas realidades culturales que configuran el comercio, la sociedad de consumo y los estilos de vida

CONO5 Identificar los objetivos, alcance y valor de la funcion de aprovisionamiento y distribucién comercial,
sus interrelaciones con el resto de subsistemas y su papel como intermediaria de la actividad comercial, con el fin de
disefar estrategias para la provision y comercializacién de bienes y servicios, tanto a través de establecimientos
como mediante TIC

CONO06 Interpretar la interrelacion entre el marketing y la direccion estratégicos desde una perspectiva de
orientacion al mercado, asi como la relacion entre las organizaciones y su entorno con el fin de disefar, a partir de
los conceptos y herramientas del marketing, objetivos y estrategias que se desplegardn en el plan integral de
marketing

CONO7 Identificar y describir los procesos psicosociolégicos mediante los cuales las personas aprenden,
deciden, se comunican, gestionan sus necesidades y relaciones, negocian, compran, etc. con el fin de desarrollar
competencias ttiles en el ambito personal y profesional

Contenidos (Breve descripcién)

El objetivo de la asignatura es aproximar a los alumnos a los conceptos basicos de la mercadotecnia. Esta
aproximacidn les ayudara a comprender el funcionamiento comercial de la empresa, el mercado y los clientes. Para
ello, la materia le proporciona los conocimientos y herramientas necesarias para disefiar un programa de marketing
y tomar decisiones estratégicas y operativas en el area comercial.

Observaciones
Actividades Formativas
Actividad formativa Horas Presencialidad
AF 01Presencial: Clases de aula 50 26
AF 02 Presencial: Clases practicas 44 22
AF 03 No Presencial: Resolucién de problemas, lecturas, foro de 34 0
discusién y ejercicios
AF 04 Presencial: Resoluciéon problemas, estudios de caso 20 2
AF 05 Presencial: Presentaciones en grupo 2 2

Metodologias Docentes (Seleccionar las que se emplearan)

Actividades introductorias O Practicas externas

Leccién Magistral O Practicum

a Eventos cientificos O Practicas clinicas

Resolucion de problemas O Estudio previo

Presentacion a Trabajo tutelado

T T S 0 Res?lucién de problemas de forma
auténoma

a Debate a Foros de discusion

O Seminario O Aprendizaje colaborativo

a Taller a Aprendizaje basado en proyectos

O Précticas en aulas de informatica O Portafolio/Dossier
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a Précticas de laboratorio a Aprendizaje-servicio

O Salidas de estudio O Metodologias basadas en la investigacién
d Précticas de campo d Design thinking
Sistemas de Evaluacion
Sistema de evaluacién Ponderaciéon minima Ponderacion maxima
Examen de preguntas objetivas 30% 70%
Resolucion de problemas y/o ejercicios 20% 30%
Estudio de casos 20% 30%
Presentaciones 5% 5%
Médulo 3. GESTION DEL COMERCIO
Materia/Asignatura PRINCIPIOS DE GESTION RESPONSABLE
Tipologia FORMACION BASCA
Nimero de créditos ECTS 6
Modalidad PRESENCIAL
Semestre 19
Lenguas en que se imparte CASTELLANO / GALLEGO

Resultados de aprendizaje

CON04 Definir los objetivos, funciones y técnicas instrumentales de los diferentes subsistemas de las
organizaciones, asi como las relaciones existentes entre ellos desde una perspectiva de enfoque de sistemas.
CON10 Describir y relatar el rol socioeconémico del emprendedor y del directivo profesional, asi como
elaborar un plan de negocio.

CON13 Presentar las herramientas y tecnologias para la gestion de la informacién utilizadas en la empresa.
HABO1 Recopilar, seleccionar y analizar la informacién, documentacién y demas instrumentos de orden

econémico, financiero, juridico y social que intervienen en el comercio interior e internacional, con el fin de planificar
la estrategia y la gestion operativa.

HABO3 Interpretar el concepto de calidad y sus implicaciones en el desarrollo de las distintas tareas y
funciones y su influencia en la reputacién comercial de la organizacion, asi como organizar y desarrollar sistemas de
gestion y normas de calidad.

Contenidos (Breve descripcién)

Introduccidn a la gestién de empresas: La empresa y el sistema econémico: objetivos de la empresa y sus funciones
en el sistema econémico. Sostenibilidad: Marco legal y comportamiento responsable. Gestién de la calidad.

Observaciones
Actividades Formativas
Actividad formativa Horas Presencialidad
AF #01 Presencial. Clases de aula. 50 26
AF #02 Presencial. Clases practicas 44 22
AF #03 No presencial. Resolucién de problemas, lecturas y 34 0
ejercicios
AF #04 Presencial. Resolucidn de problemas, estudio de casos 22 4

Metodologias Docentes (Seleccionar las que se emplearan) *
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O Actividades introductorias O Practicas externas
Leccién Magistral a Practicum
O Eventos cientificos O Practicas clinicas
Resoluciéon de problemas a Estudio previo
O Presentacion O Trabajo tutelado
Estudio de casos Res?lucién de problemas de forma
auténoma
O Debate O Foros de discusién
a Seminario a Aprendizaje colaborativo
O Taller O Aprendizaje basado en proyectos
a Précticas en aulas de informatica a Portafolio/Dossier
O Précticas de laboratorio O Aprendizaje-servicio
a Salidas de estudio a Metodologias basadas en la investigacién
a Précticas de campo a Design thinking
Sistemas de Evaluacién *
Sistema de evaluaciéon Po’nfieracién Po’m-ieracién
minima maxima
Examen de preguntas objetivas 20% 50%
Examne de preguntas de desarrollo 30% 50%
Resolucion de problemas y/o ejercicios 0% 30%
Moédulo GESTION DEL COMERCIO
Materia/Asignatura INFORMATICA APLICADA A LA GESTION COMERCIAL
Tipologia OBLIGATORIA
Numero de créditos ECTS 6
Modalidad PRESENCIAL
Semestre 10
Lenguas en que se imparte CASTELLANO / GALLEGO
Resultados de aprendizaje
CON13 Presentar las herramientas y tecnologias para la gestion de la informacién utilizadas en la empresa
HAB19 Analizar y gestionar el conjunto de estrategias, aplicaciones, datos, productos, tecnologias y

arquitecturas técnicas enfocados a la administracion y creacion de conocimiento en una organizacién o empresa

COM10 Capacidad de trabajo en equipo y de asumir responsabilidades e involucrarse en el trabajo

Contenidos (Breve descripcién)

Estructura funcional del computador. Internet, entornos y aplicaciones para la empresa. Seguridad de la informacion,

firma electrénica. Legislacién sobre informacién aplicable la empresa

Observaciones

Actividades Formativas

Actividad formativa Horas Presencialidad
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AF 01 Presencial: Clases de aula 55 25
AF 02 Presencial: Clases practicas 45 21
AF 03 No Presencial: Resolucién de problemas, lecturas y ejercicios 30 0
AF 04 Presencial: Resoluciéon problemas 10 3
AF 05 Presencial: Presentaciones 10 3

Metodologias Docentes (Seleccionar las que se emplearan)

Actividades introductorias O Préacticas externas
X Leccion Magistral O Practicum
| Eventos cientificos O Practicas clinicas
X Resolucion de problemas O Estudio previo
Presentacion O Trabajo tutelado
| Estudio de casos Resoluciéon de problemas de forma autonoma
| Debate O Foros de discusion
| Seminario Aprendizaje colaborativo
| Taller O Aprendizaje basado en proyectos
X Practicas en aulas de informatica O Portafolio/Dossier
| Practicas de laboratorio O Aprendizaje-servicio
| Salidas de estudio O Metodologias basadas en la investigacion
d Précticas de campo 0 Design thinking
Sistemas de Evaluacion
Sistema de evaluacién Po’nfieracién Polnt.ieraci()n
minima maxima
Examen de preguntas objetivas 0% 60%
Resolucion de problemas y/o ejercicios 20% 80%
Presentaciones 20% 80%
Observacion sistematica 0% 10%

Médulo GESTION DEL COMERCIO
Materia/Asignatura MATEMATICAS COMERCIALES
Tipologia FORMACION BASICA

Nimero de créditos ECTS 6

Modalidad PRESENCIAL

Semestre 20

Lenguas en que se imparte CASTELLANO / GALLEGO

Resultados de aprendizaje
CON 15

Definir los conceptos y fundamentos e identificar los elementos que soportan las relaciones de
intercambios econémicos y financieros relacionados con las decisiones de inversion y de financiacion

HAB 8 Discriminar y analizar la informacién relevante, en particular la relacionada con los costes e ingresos
con objeto de apoyar el proceso de toma de decisiones en la actividad econ6mica

HAB 10

Identificar y resolver los problemas modelizables aplicados a las situaciones econémicas y/o

financieras mediante la aplicacion de las técnicas matematicas adecuadas, asi como interpretar los resultados
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COM 6 Capacidad para tomar decisiones y resolver problemas

COM 9 Capacidad de aprendizaje, trabajo auténomo y planificacién y organizacion del trabajo

Contenidos (Breve descripcion)

Fundamentos basicos para la valoracion financiera. Modelos clasicos de valoracion. Valoracion de rentas financieras
ciertas. Formacién y amortizacion de capitales. Indicadores de costes y rendimientos en las operaciones financieras

Observaciones

Actividades Formativas
Actividad formativa Horas Presencialidad
AF #01 Presencial: Clases de aula 52 28
AF #02 Presencial: Clases practicas: resolucion de - 0
problemas/ejercicios en aula ordinaria.
AF #03 Presencial: Clases tuteladas: resolucién de 12 4

problemas/ejercicios utilizando TIC.

Metodologias Docentes (Seleccionar las que se emplearan)

X Actividades introductorias O Practicas externas
X Leccién Magistral O Practicum
| Eventos cientificos O Practicas clinicas
X Resolucion de problemas O Estudio previo
| Presentacion O Trabajo tutelado
0 oo (e Res?lucién de problemas de forma
auténoma
| Debate O Foros de discusion
| Seminario O Aprendizaje colaborativo
| Taller O Aprendizaje basado en proyectos
X Practicas en aulas de informatica O Portafolio/Dossier
| Practicas de laboratorio O Aprendizaje-servicio
| Salidas de estudio O Metodologias basadas en la investigacion
a Précticas de campo 0 Design thinking
Sistemas de Evaluacion
Sistema de evaluacion Po,nfieracién Po,n(-ieracién
minima maxima
Examen de preguntas objetivas 0% 50%
Examne de preguntas de desarrollo 0% 50%
Resolucién de problemas y/o ejercicios 30% 80%
Observacién sistematica 0% 20%

Médulo ‘ GESTION DEL COMERCIO

Materia/Asignatura ‘ SOCIOLOGIA DEL CONSUMO
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Tipologia FORMACION BASICA
Nimero de créditos ECTS 6

Modalidad PRESENCIAL

Semestre 20

Lenguas en que se imparte CASTELLANO / GALLEGO

Resultados de aprendizaje

CONO1 Identificar e interpretar los conceptos fundamentales y la evolucién de la economia y de la actividad
empresarial desde una triple perspectiva: crecimiento econémico, cambio estructural e internacionalizacién
CONO03 Reconocer y analizar la dinamica de las relaciones sociales y las distintas realidades culturales que
configuran el consumo, la sociedad de consumo y los estilos de vida.

COMO1 Valorar las realidades econémicas, juridicas, sociales y culturales para interpretar, con una visién
global y multicultural, y con ello decidir las estrategias y operaciones empresariales

COMO03 Identifica las contribuciones de los estudios de género en los temas relevantes del comercio

COM10 Capacidad de trabajo en equipo y de asumir responsabilidades e involucrarse en el trabajo

Contenidos (Breve descripcién)

La sociedad del consumo: emergencia y consolidacion.

Configuracién social del mercado y practicas de consumo.

La influencia de la estratificacion social en los mecanismos de distribucién y consumo. Género y consumo.
Consumo y estilos de vida: identidades sociales, estilos de vida y practicas de consumo.

Globalizacién y consumo. Los efectos sociales y culturales de las practicas de consumo. Nuevos desafios ante la
emergencia climatica.

Observaciones
Actividades Formativas
Actividad formativa Horas Presencialidad
AF #01 Presencial: Clases de aula 83 27
AF #02 Presencial: Clases practicas 40 13
AF 04 Presencial: Resolucién problemas, trabajo colaborativo 25 10
AF 05 Presencial: Presentacion 2 2
Metodologias Docentes (Seleccionar las que se emplearan)
O Actividades introductorias O Practicas externas
Leccioén Magistral a Practicum
O Eventos cientificos O Practicas clinicas
Resolucion de problemas a Estudio previo
O Presentacion O Trabajo tutelado
O Estudio de casos Resolucién de problemas de
forma auténoma
Debate O Foros de discusion
Seminario a Aprendizaje colaborativo
0 Taller 0 Aprendizaje basado en
proyectos
a Précticas en aulas de informatica a Portafolio/Dossier
Précticas de laboratorio Aprendizaje-servicio
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O Salidas de estudio

a Practicas de campo

. . .z
investigacion

Metodologias basadas en la

a Design thinking

Sistema de evaluacion

Sistemas de Evaluacion

Ponderacion minima

Ponderacion maxima

Examen de preguntas objetivas 0% 50%
Trabajo 30% 40%
Estudio de casos 10% 20%
Moédulo GESTION DEL COMERCIO

Materia/Asignatura DECISIONES DE INVERSION

Tipologia OBLIGATORIA

Numero de créditos ECTS 6

Modalidad PRESENCIAL

Semestre 39

Lenguas en que se imparte CASTELLANO / GALLEGO

Resultados de aprendizaje

CON 15 Definir los conceptos y fundamentos e identificar los elementos que soportan las relaciones de
intercambios econdémicos y financieros relacionados con las decisiones de inversion y de financiacién

HAB 1 Recopilar, seleccionar y analizar la informacién, documentacién y demads instrumentos de orden
econdémico, financiero, juridico y social que intervienen en el comercio interior e internacional, con el fin de planificar
la estrategia y la gestiéon operativa

HAB 8 Discriminar y analizar la informacién relevante, en particular la relacionada con los costes e ingresos
con objeto de apoyar el proceso de toma de decisiones en la actividad econ6mica
HAB 10 Identificar y resolver los problemas modelizables aplicados a las situaciones econémicas y/o

financieras mediante la aplicacion de las técnicas matematicas adecuadas, asi como interpretar los resultados

HAB 11 Identificar y valorar los riesgos inherentes a las actividades econémicas y financieras, en especial los
vinculados con las transacciones

COM 6
COM 9

Capacidad para tomar decisiones y resolver problemas

Capacidad de aprendizaje, trabajo auténomo y planificacién y organizacion del trabajo

Contenidos (Breve descripcién)

Fundamentos basicos. Analisis de la inversiéon empresarial y de los ciclos econémicos. Clasificacién de inversiones.
La toma de decisiones en los procesos de inversion con certidumbre: elementos y los métodos para la valoracion y
selecciéon de inversiones. El riesgo en las decisiones de inversiéon. Procesos de inversién secuenciales. Opciones

reales.
Observaciones
Actividades Formativas
Actividad formativa Horas Presencialidad
AF #01 Presencial: Clases de aula 50 28
AF #02 Presencial: Clases practicas: resoluciéon de o 70
problemas/ejercicios en aula ordinaria.
AF #03 Presencial: Clases tuteladas: resolucion de 16 4

problemas/ejercicios utilizando TIC.

Metodologias Docentes (Seleccionar las que se emplearan) *
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Actividades introductorias O Practicas externas
Leccién Magistral O Practicum
O Eventos cientificos O Practicas clinicas
Resolucion de problemas O Estudio previo
a Presentacion O Trabajo tutelado
0 T T S Res?lucién de problemas de forma
auténoma
O Debate O Foros de discusion
O Seminario O Aprendizaje colaborativo
a Taller O Aprendizaje basado en proyectos
Précticas en aulas de informatica O Portafolio/Dossier
a Précticas de laboratorio O Aprendizaje-servicio
O Salidas de estudio O Metodologias basadas en la investigacién
d Précticas de campo O Design thinking
Sistemas de Evaluacion *
Sistema de evaluaciéon Po’nfieracién Po’n(-ieracién
minima maxima
Examen de preguntas objetivas 0% 50%
Examne de preguntas de desarrollo 0% 50%
Resolucion de problemas y/o ejercicios 30% 80%
Observacion sistematica 0% 20%
Médulo: GESTION DEL COMERCIO
Materia/Asignatura: IDIOMA COMERCIAL: INGLES O ALEMAN
Tipologia: OBLIGATORIA
Nimero de créditos ECTS 6
Modalidad: PRESENCIAL
Semestre: 3¢
Lenguas en que se imparte: INGLES/ALEMAN / CASTELLANO / GALLEGO
Resultados de aprendizaje
HABO7 Utilizar a nivel oral y escrito la lengua extranjera elegida (inglés o aleman) con el objeto de aplicarla

en situaciones profesionales y particularmente en las actividades comerciales.

HAB12 Emplear las habilidades personales, actitudes y conocimientos adquiridos en el contexto académico
mediante la simulacién de situaciones reales de la practica professional.

COMO04 Sabe distinguir, tanto en los analisis teéricos como en los andlisis empiricos, los efectos de las variables
sexo y género y el valor de la igualdad.

COMO5 Usa el lenguaje de manera inclusiva y no sexista.

Contenidos (Breve descripcién)

Introduccién a la comunicacién en lengua extranjera en un entorno comercial. Se abordaran las cuatro
macrodestrezas (lectura, escritura, comprension y expresion oral) combinandolas con las microdestrezas propias
de la actividad comercial, de gestion y de compras: aspectos interculturales y relaciones sociales profesionales
(visitas y recepcion de visitantes), presentaciones profesionales (producto, negocio, empresa), correspondencia,
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conversaciones telefénicas, etc. Ademas, se introducira la terminologia especifica mas utilizada en las transacciones

comerciales.

Observaciones

El alumno debera optar por cursar la materia o bien en el idioma INGLES o en ALEMAN (son excluyentes)

Actividad formativa

AF #01: Presencial: Clases de aula

AF 02: Presencial: Clases practicas

AF 03: Presencial: Analisis de textos orales y
AF 04: No presencial: Resolucion de ejercicio.

AF 05: Presencial: Presentacion

Actividades Formativas

escritos

sy tareas

Horas Presencialidad
50 26

44 22

34 2

20 0

2 2

Metodologias Docentes (Seleccionar las que se emplearan)

Actividades introductorias O Practicas externas

X Leccién Magistral O Practicum

O Eventos cientificos O Practicas clinicas

| Resolucién de problemas O Estudio previo

Presentacion O Trabajo tutelado

0 oo (e Res?lucién de problemas de forma
auténoma

O Debate O Foros de discusion

| Seminario Aprendizaje colaborativo

| Taller O Aprendizaje basado en proyectos

| Practicas en aulas de informatica O Portafolio/Dossier

Préacticas de laboratorio O Aprendizaje-servicio

0 Salidas de estudio O Metod.ologi/as basadas en la
investigacion

d Précticas de campo 0 Design thinking

Sistemas de Evaluacion

Sistema de evaluacién Po’nfieraci()n Po’n(-ieracién
minima maxima

Examen de preguntas objetivas 10% 30%

Examne de preguntas de desarrollo 20% 40%

Presentaciones 15% 25%

Trabajo 15% 25%

Moédulo GESTION DEL COMERCIO

Materia/Asignatura MARKETING ESTRATEGICO

Tipologia OBLIGATORIA

Numero de créditos ECTS 6
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Modalidad PRESENCIAL
Semestre 32

Lenguas en que se imparte CASTELLANO / GALLEGO

Resultados de aprendizaje

CONO5 Identificar los objetivos, alcance y valor de la funcién de aprovisionamiento y distribucién comercial,
sus interrelaciones con el resto de subsistemas y su papel como intermediaria de la actividad comercial, con el fin de
disefiar estrategias para la provisién y comercializacién de bienes y servicios, tanto a través de establecimientos
como mediante TIC

CONO07 Identificar y describir los procesos psicosociolégicos mediante los cuales las personas aprenden,
deciden, se comunican, gestionan sus necesidades y relaciones, negocian, compran, etc. con el fin de desarrollar
competencias utiles en el ambito personal y profesional

CON13 Presentar las herramientas y tecnologias para la gestion de la informacidn utilizadas en la empresa
CON14 Definir el entorno del comercio electrénico, tecnologias y herramientas disponibles y utilizables por
las empresas para desarrollar su actividad comercial

HAB16 Recopilar, interpretar y comunicar la informacién econémica sobre temas relevantes en el marco del
comercio

Contenidos (Breve descripcién)

Marketing Estratégico se plantea como una materia en la que el alumnado tiene la oportunidad de descubrir y
conocer la disciplina del marketing desde la direccion de la empresa, es decir, como sistema de pensamiento y como
gestion estratégica de herramientas y procedimientos. El objetivo de esta asignatura es profundizar en el estudio de
lo que abarca y significa el marketing desde una perspectiva principalmente estratégica. Se pretende que el
alumnado entienda cudles son las tareas y acciones necesarias para llevar a cabo la planificacion estratégica del area
comercial de la empresa y conozca las nuevas técnicas y herramientas de marketing que se han desarrollado a lo
largo de estos ultimos afios y que dan soporte a dicho objetivo. De este modo, se dotard al alumnado de los
conocimientos necesarios que le permitan desarrollar puestos en la direcciéon de la organizacion con el fin de
implementar los planes de marketing estratégico que sirvan de guia para las acciones comerciales de la empresa en
el largo plazo.

Observaciones
Actividades Formativas
Actividad formativa Horas Presencialidad
AF 01Presencial: Clases de aula 50 26
AF 02 Presencial: Clases practicas 44 22
AF 03 No Presencial: Resolucion de problemas, lecturas, foro de 34 0
discusion y ejercicios
AF 04 Presencial: Resolucion problemas, aprendizaje basado en 20 9
proyectos
AF 05 Presencial: Presentaciones en grupo 2 2
Metodologias Docentes (Seleccionar las que se emplearan)
O Actividades introductorias O Préacticas externas
X Leccién Magistral O Practicum
O Eventos cientificos O Practicas clinicas
| Resolucién de problemas O Estudio previo
Presentacion Trabajo tutelado
= oo (e O Res,olucic')n de problemas de forma
autébnoma
| Debate O Foros de discusion
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O Seminario O Aprendizaje colaborativo
a Taller Aprendizaje basado en proyectos
Précticas en aulas de informatica O Portafolio/Dossier
a Précticas de laboratorio O Aprendizaje-servicio
Salidas de estudio O Metodologias basadas en la investigacion
d Précticas de campo O Design thinking
Sistemas de Evaluacion
Sistema de evaluacién Ponderacion minima Ponderacion maxima
Examen de preguntas objetivas 20% 50%
Examne de preguntas de desarrollo 20% 40%
Resolucion de problemas y/o ejercicios 10% 30%
Presentaciones 0% 20%
Proyecto 0% 30%
Moédulo GESTION DEL COMERCIO
Materia/Asignatura LOGISTICA
Tipologia OBLIGATORIA
Numero de créditos ECTS 6
Modalidad PRESENCIAL
Semestre 40
Lenguas en que se imparte CASTELLANO / GALLEGO
Resultados de aprendizaje

CONO5 Identificar los objetivos, alcance y valor de la funcién de aprovisionamiento y distribucién comercial,
sus interrelaciones con el resto de subsistemas y su papel como intermediaria de la actividad comercial, con el fin de
disefiar estrategias para la provisién y comercializacién de bienes y servicios, tanto a través de establecimientos
como mediante TIC

COMO02 Asumir responsabilidades e involucrarse en las tareas laborales con un comportamiento ético para el
trabajo en equipo

COMO6 Capacidad para tomar decisiones y resolver problemas

COMO09 Capacidad de aprendizaje, trabajo auténomo y planificacién y organizacion del trabajo

Contenidos (Breve descripcién)

Analisis del conjunto de actividades relacionadas con el flujo total de materiales y el flujo de informacién asociado,
que comienza con el aprovisionamiento de materias primas y finaliza con la entrega de los productos terminados a
los clientes, y estudio de la recuperacion del residuo obtenido para analizar su reintroducciéon en la cadena de

suministro.
Observaciones
Actividades Formativas
Actividad formativa Horas Presencialidad
AF 01Presencial: Clases de aula 34 17
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AF 04 Presencial: Resolucién problemas y estudio de casos en grupo 50 25
AF 03 No Presencial: Resolucién de problemas, estudios previos 51 0

AF 06 Presencial y no presencial: Debates y foros de discusién 15 10

Metodologias Docentes (Seleccionar las que se emplearan)

X Actividades introductorias O Practicas externas
Leccién Magistral O Practicum
O Eventos cientificos O Practicas clinicas
Resolucién de problemas Estudio previo
X Presentacion O Trabajo tutelado
Estudio de casos Res/oluci(')n de problemas de forma
auténoma
X Debate Foros de discusion
| Seminario Aprendizaje colaborativo
| Taller O Aprendizaje basado en proyectos
O Précticas en aulas de informatica O Portafolio/Dossier
| Practicas de laboratorio O Aprendizaje-servicio
O Salidas de estudio O Metodologias basadas en la investigacion
O Précticas de campo 0 Design thinking
Sistemas de Evaluacion
Sistema de evaluacion Ponderacién minima Ponderacion maxima
Examen de preguntas objetivas 40% 100%
Resolucion de problemas y/o ejercicios 0% 40%
Médulo GESTION DEL COMERCIO
Materia/Asignatura DECISIONES DE FINANCIACION
Tipologia OBLIGATORIA
Nimero de créditos ECTS 6
Modalidad PRESENCIAL
Semestre 59
Lenguas en que se imparte CASTELLANO / GALLEGO
Resultados de aprendizaje
CON 15 Definir los conceptos y fundamentos e identificar los elementos que soportan las relaciones de

intercambios econémicos y financieros relacionados con las decisiones de inversién y de financiacién

HAB 1 Recopilar, seleccionar y analizar la informacién, documentacién y demas instrumentos de orden
econémico, financiero, juridico y social que intervienen en el comercio interior e internacional, con el fin de planificar
la estrategia y la gestion operativa

HAB 8 Discriminar y analizar la informacién relevante, en particular la relacionada con los costes e ingresos
con objeto de apoyar el proceso de toma de decisiones en la actividad econémica

HAB 10 Identificar y resolver los problemas modelizables aplicados a las situaciones econémicas y/o
financieras mediante la aplicacion de las técnicas matematicas adecuadas, asi como interpretar los resultados
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HAB 11 Identificar y valorar los riesgos inherentes a las actividades econémicas y financieras, en especial los

vinculados con las transacciones

COM 6 Capacidad para tomar decisiones y resolver problemas

COM 9 Capacidad de aprendizaje, trabajo autdnomo y planificacién y organizacion del trabajo

Contenidos (Breve descripcién)

Interpretacién y toma de decisiones de financiacién en todas las posibles modalidades: autofinanciacién y

financiacion externa.
Estimacién del coste de las diferentes alternativas financieras

Anélisis del sistema financiero.

Observaciones

Actividades Formativas

Actividad formativa

AF #01 Clases de aula: Sesion magistral y resolucion de
problemas/ejercicios en aula ordinaria

AF #02 Clases practicas de laboratorio-TIC. Resolucion
problemas/ejercicios

AF #03 Clases tuteladas: resolucion de problemas/ejercicios
fuera de aula o utilizando TIC.

Horas Presencialidad
80 30

10 2

60 20

Metodologias Docentes (Seleccionar las que se emplearan) *

X Actividades introductorias O Practicas externas
Leccién Magistral O Practicum
| Eventos cientificos O Practicas clinicas
Resolucién de problemas O Estudio previo
| Presentacion O Trabajo tutelado
0 Estudio de casos Res?lucién de problemas de forma
auténoma
| Debate O Foros de discusion
| Seminario O Aprendizaje colaborativo
| Taller O Aprendizaje basado en proyectos
Précticas en aulas de informatica O Portafolio/Dossier
| Practicas de laboratorio O Aprendizaje-servicio
| Salidas de estudio O Metodologias basadas en la investigacion
O Précticas de campo 0 Design thinking
Sistemas de Evaluacién *
Sistema de evaluacion Po,nfieracién Po,n(-ieraci(’)n
minima maxima
Examen de preguntas objetivas 0% 50%
Examne de preguntas de desarrollo 0% 40%
Resolucién de problemas y/o ejercicios 30% 80%
Observacién sistematica 0% 20%
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Médulo GESTION DEL COMERCIO

Materia/Asignatura GESTION DE RECURSOS DE INFORMACION EN LA EMPRESA
Tipologia OBLIGATORIA

Nimero de créditos ECTS 6

Modalidad PRESENCIAL

Semestre 59

Lenguas en que se imparte CASTELLANO / GALLEGO

Resultados de aprendizaje

CON13 Presentar las herramientas y tecnologias para la gestion de la informacién utilizadas en la empresa

HABxx Desarrollar estrategias y utilizar las TICs (Tecnologias de Informacion y Comunicaciones) para
localizar y acceder a la informacion relevante para la toma de decisiones, asi como para generar, difundir y compartir
el conocimiento.

HAB17 Elaborar un proyecto de integracién de las TIC en la actividad comercial de una empresa
Contenidos (Breve descripcién)

La materia se centra en el estudio de los recursos de informacién necesarios para el correcto funcionamiento de la
empresa, presentando las diferentes soluciones tecnolégicas existentes en el mercado para la gestion integral de
dichos recursos. Se estudia como las Tecnologias de la Informacién y Comunicacién (TICs) pueden contribuir a la
mejora de la gestion empresarial, analizando las principales aplicaciones que permiten explotar la informacién y el
conocimiento, generados tanto en el interior como en el exterior de la empresa.

Observaciones
Actividades Formativas
Actividad formativa Horas Presencialidad
AF #01 Presencial: Clases de aula 47 24
AF #02 Presencial: Clases practicas 47 24
AF #03 Resolucion de problemas, Trabajo colaborativo 30 4
AF #04 Elaboracién de proyectos 26 0
Metodologias Docentes (Seleccionar las que se emplearan)
Actividades introductorias O Practicas externas
Leccion Magistral O Practicum
O Eventos cientificos O Practicas clinicas
Resolucién de problemas Estudio previo
O Presentacion X Trabajo tutelado
Estudio de casos Res?lucién de problemas de forma
auténoma
O Debate O Foros de discusién
O Seminario Aprendizaje colaborativo
O Taller Aprendizaje basado en proyectos
Précticas en aulas de informatica O Portafolio/Dossier
O Practicas de laboratorio O Aprendizaje-servicio
O Salidas de estudio O Metodologias basadas en la investigacién
O Practicas de campo O Design thinking
Sistemas de Evaluacién
Sistema de evaluacion Po’nfieracién Po’n (-ieracién
minima maxima
Examen de preguntas objetivas 30% 60%
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Resolucion de problemas y/o ejercicios ‘ 20% 40%

Proyecto ‘ 20% 30%
Moédulo GESTION DEL COMERCIO

Materia/Asignatura INVESTIGACION DE MERCADOS

Tipologia OBLIGATORIA

Numero de créditos ECTS 6

Modalidad PRESENCIAL

Semestre 59

Lenguas en que se imparte CASTELLANO / GALLEGO

Resultados de aprendizaje

CONO03 Interpretar la dimensién social de la actividad econémica, la dindmica de las relaciones sociales y las
distintas realidades culturales que configuran el comercio, la sociedad de consumo y los estilos de vida

CONO6 Interpretar la interrelacién entre el marketing y la direccién estratégicos desde una perspectiva de
orientacién al mercado, asi como la relacion entre las organizaciones y su entorno con el fin de disefar, a partir de
los conceptos y herramientas del marketing, objetivos y estrategias que se desplegaran en el plan integral de
marketing

HABO1 Recopilar, seleccionar y analizar la informacién, documentacién y demas instrumentos de orden
econémico, financiero, juridico y social que intervienen en el comercio interior e internacional, con el fin de planificar
la estrategia y la gestiéon operativa

HAB12 Seleccionar y aplicar las técnicas de investigacion social para el andlisis de la realidad con el fin de
orientar la estrategia comercial de la organizacién

COMO1 Valorar las realidades econémicas, juridicas, sociales y culturales para interpretar, con una vision
global y multicultural, y con ello decidir las estrategias y operaciones empresariales

COMO07 Capacidad de comunicacion oral y escrita, tanto en las lenguas oficiales de su Comunidad como en la
lengua extranjera elegida (inglés o aleman)

Contenidos (Breve descripcién)

Tiene como principal objetivo ayudar al estudiante a comprender por qué es necesario desarrollar una investigacion
de mercados en los procesos de toma de decisiones corporativos, en particular en la Direccién de Marketing. Ademas
del por qué analizaremos el cémo ejecutar este tipo de investigacion: métodos, fuentes, técnicas de recogida de
informacion, sistemas de analisis e interpretacion de datos. El objetivo final es dotar al alumno de los conocimientos
y destrezas necesarios para poner en practica una actividad de esta naturaleza.

Observaciones
Actividades Formativas
Actividad formativa Horas Presencialidad
AF 01Presencial: Clases de aula 50 26
AF 02 Presencial: Clases practicas 44 22

AF 03 No Presencial: Resolucién de problemas,

. , . 34 0
lecturas, foro de discusion y ejercicios
AF 04 Presencial: Resolucién problemas, 70 2
aprendizaje basado en proyectos
AF 05 Presencial: Presentaciones en grupo 2 2

Metodologias Docentes (Seleccionar las que se emplearan) *

O Actividades introductorias O Practicas externas
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Leccién Magistral O Practicum
O Eventos cientificos O Practicas clinicas
Resolucién de problemas O Estudio previo
Presentacion a Trabajo tutelado
O T T S 0 Res?lucién de problemas de forma
auténoma
a Debate O Foros de discusion
O Seminario O Aprendizaje colaborativo
a Taller Aprendizaje basado en proyectos
O Précticas en aulas de informatica O Portafolio/Dossier
Précticas de laboratorio a Aprendizaje-servicio
O Salidas de estudio O Metodologias basadas en la investigacién
d Précticas de campo d Design thinking
Sistemas de Evaluacion
Sistema de evaluacién Ponderaciéon minima Ponderaciéon maxima
Examen de preguntas objetivas 20% 40%
Examne de preguntas de desarrollo 20% 40%
Resolucion de problemas y/o ejercicios 10% 30%
Presentaciones 0% 20%
Proyecto 0% 30%
Médulo GESTION DEL COMERCIO
Materia/Asignatura ESTRATEGIA EMPRESARIAL Y GESTION DE AYUDAS
Tipologia OBLIGATORIA
Nimero de créditos ECTS 6
Modalidad PRESENCIAL
Semestre 6°
Lenguas en que se imparte CASTELLANO / GALLEGO

Resultados de aprendizaje

HAB15 Asociar el objeto y condiciones de los programas publicos de promocién econémica con la estrategia
y actividades de la organizacidn, asi como aplicarlos en apoyo de la estrategia empresarial

Contenidos (Breve descripcion)

1.- Concepto de estrategia y tipologia de estrategias empresariales: objeto, condiciones del entorno, disefio e
implantacién.

2.- Analisis de viabilidad de la estrategia: el plan de negocio.

3.- Los programas publicos de promocién econémica como vector de la politica econémica y como vinculo entre la
estrategia empresarial y la politica econémica.

4.- Programas publicos de apoyo a la internacionalizacion, a la inversién y al acceso a la financiacién.

5.- Programas publicos de apoyo a la mejora competitiva: cooperacion empresarial, diagnéstico e implantacion de la
estrategia, eficiencia energética, [+D+i, mejora de los sistemas de informacion, etc.

6.- Programas publicos de apoyo a la creacién de empresas y de empleo.
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Observaciones

Actividad formativa
Clases de aula

Resoluciéon de problemas

Actividades Formativas

Horas Presencialidad
‘ 80 30
‘ 70 22

Metodologias Docentes (Seleccionar las que se emplearan)

O Actividades introductorias O Practicas externas
Leccién Magistral | Practicum
O Eventos cientificos O Practicas clinicas
Resolucién de problemas | Estudio previo
| Presentacion | Trabajo tutelado
O Estudio de casos O Res/oluci(')n de problemas de forma
auténoma
| Debate O Foros de discusion
| Seminario | Aprendizaje colaborativo
| Taller | Aprendizaje basado en proyectos
| Practicas en aulas de informatica | Portafolio/Dossier
| Practicas de laboratorio | Aprendizaje-servicio
| Salidas de estudio | Metodologias basadas en la investigacion
O Précticas de campo O Design thinking
Sistemas de Evaluacion
Sistema de evaluaciéon Ponderaciéon minima Ponderacion maxima
Examen de preguntas objetivas 0% 16%
Examne de preguntas de desarrollo 34% 50%
Resolucion de problemas y/o ejercicios 50% 50%
Médulo: GESTION DEL COMERCIO
Materia/Asignatura: IDIOMA PARA LA NEGOCIACION INTERCULTURAL: INGLES O ALEMAN
Tipologia: Obligatoria OBLIGATORIA
Nimero de créditos ECTS: 6
Modalidad: PRESENCIAL
Semestre 69

Lenguas en que se

imparte:

INGLES -ALEMAN /CASTELLANO / GALLEGO

Resultados de aprendizaje
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CONO03 Interpretar la dimension social de la actividad econémica, la dinamica de las relaciones sociales y las
distintas realidades culturales que configuran el comercio, la sociedad de consumo y los estilos de vida.

HABO7 Utilizar a nivel oral y escrito la lengua extranjera elegida (inglés o aleman) con el objeto de aplicarla
en situaciones profesionales y particularmente en las actividades comerciales.

CON12 Identificar los recursos informativos disponibles para la internacionalizacién.

HAB12 Emplear las habilidades personales, actitudes y conocimientos adquiridos en el contexto académico

mediante la simulacion de situaciones reales de la practica professional.

COMO04 Sabe distinguir, tanto en los analisis tedricos como en los analisis empiricos, los efectos de las variables
sexo y género y el valor de la igualdad.

COMO05 Usa el lenguaje de manera inclusiva y no sexista.

Contenidos (Breve descripcion)

Profundizacion en los aspectos comunicativos comerciales en lengua extranjera, centrados en las negociaciones y
los componentes culturales que inciden en la comunicacién. Se abordaran las cuatro macrodestrezas y las
microdestrezas profesionales, con textos especializados y auténticos. Entre otros temas, se prestard especial
atencion a las negociaciones comerciales y reuniones de empresa (con clientes y/o proveedores) en un contexto
internacional, a las reclamaciones y su gestién, y a los documentos propios del comercio internacional.

Observaciones

El alumno debera optar por cursar la materia o bien en el idioma INGLES o en ALEMAN (son excluyentes)

Actividades Formativas

Actividad formativa Horas Presencialidad
AF #01: Presencial: Clases de aula 50 26

AF 02: Presencial: Clases practicas 44 22

AF 03: Presencial: Anélisis de textos

orales y escritos 34 2

AF 04: No presencial: Resolucion de

ejercicios y tareas 20 0

AF 05: Presencial: Presentacion 2 2

Metodologias Docentes (Seleccionar las que se emplearan)

Actividades introductorias O Practicas externas
X Leccion Magistral O Practicum
| Eventos cientificos O Practicas clinicas
| Resolucién de problemas O Estudio previo
Presentacion O Trabajo tutelado
| Estudio de casos Resolucion de problemas de forma auténoma
| Debate O Foros de discusion
O Seminario Aprendizaje colaborativo
| Taller O Aprendizaje basado en proyectos
| Practicas en aulas de informatica O Portafolio/Dossier
Practicas de laboratorio O Aprendizaje-servicio

Salidas de estudio O Metodologias basadas en la investigacion
d Précticas de campo 0 Design thinking

Sistemas de Evaluacion

Sistema de evaluacién Ponderaciéon minima Ponderaciéon maxima
Examen de preguntas objetivas 10% 30%
Examne de preguntas de desarrollo 20% 40%
Presentaciones 15% 25%
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Trabajo 15% 25%

Moédulo GESTION DEL COMERCIO
Materia/Asignatura MARKETING INTERNACIONAL
Tipologia OBLIGATORIA

Nimero de créditos ECTS 6

Modalidad PRESENCIAL

Semestre 62

Lenguas en que se imparte CASTELLANO / GALLEGO

Resultados de aprendizaje

HABO1 Recopilar, seleccionar y analizar la informacién, documentacién y demas instrumentos de orden
econémico, financiero, juridico y social que intervienen en el comercio interior e internacional, con el fin de
planificar la estrategia y la gestion operativa

CONO6 Interpretar la interrelacion entre el marketing y la direccion estratégicos desde una perspectiva de
orientacién al mercado, asi como la relacién entre las organizaciones y su entorno con el fin de disefiar, a partir de
los conceptos y herramientas del marketing, objetivos y estrategias que se desplegaran en el plan integral de
marketing

CON12 Identificar los recursos informativos disponibles para la internacionalizacién

COM10 Capacidad de trabajo en equipo y de asumir responsabilidades e involucrarse en el trabajo

Contenidos (Breve descripcion)

La asignatura pretende aproximar al alumnado a las decisiones mas relevantes que entrafia la internacionalizacién
de la empresa aplicando los conocimientos de marketing adquiridos a las peculiaridades propias del entorno
internacional. El contenido de la materia consistira en analizar el entorno internacional de la empresa, investigar
y seleccionar los mercados exteriores, disefiar las estrategias de acceso a los mercados internacionales y tomar
decisiones sobre el Plan de Marketing Internacional.

Observaciones
Actividades Formativas
Actividad formativa Horas Presencialidad
AF 01Presencial: Clases de aula 50 26
AF 02 Presencial: Clases practicas 44 22
AF 03 No Presencial: Resolucion de problemas, estudio 34 0
de casos, trabajo colaborativo
AF 04 Presencial: Resolucion de problemas, casos y 20 2
proyecto colaborativo
AFO05: Presencial: Presentaciones en grupo 2 2

Metodologias Docentes (Seleccionar las que se emplearan) *

O Actividades introductorias | Practicas externas

Leccion Magistral | Practicum

O Eventos cientificos | Précticas clinicas

O Resolucién de problemas | Estudio previo

Presentacion Trabajo tutelado

Estudio de casos | Resolucion de problemas de forma autonoma
O Debate | Foros de discusion

O Seminario | Aprendizaje colaborativo
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O Taller a Aprendizaje basado en proyectos
Practicas en aulas de . .

X ) L O Portafolio/Dossier
informatica
Précticas de laboratorio a Aprendizaje-servicio
Salidas de estudio O Metodologias basadas en la investigacion
Précticas de campo d Design thinking

Sistemas de Evaluacién *

. L, Ponderacion Ponderacion

Sistema de evaluacion L. L.
minima maxima

Examen de preguntas objetivas 10% 40%
Examne de preguntas de desarrollo 10% 40%
Resolucion de problemas y/o ejercicios 5% 40%
Trabajo 5% 30%
Presentaciones 5% 30%
Médulo GESTION DEL COMERCIO
Materia/Asignatura CREACION DE EMPRESAS COMERCIALES
Tipologia OBLIGATORIA
Numero de créditos ECTS 6
Modalidad PRESENCIAL
Semestre 7°
Lenguas en que se imparte CASTELLANO / GALLEGO
Resultados de aprendizaje
CONO1 Identificar e interpretar los conceptos fundamentales y la evoluciéon de la economia y de la actividad
empresarial desde una triple perspectiva: crecimiento econdmico, cambio estructural e internacionalizaciéon
CON10 Describir y relatar el rol socioeconémico del emprendedor y del directivo profesional, asi como
elaborar un plan de negocio
COMO09 Capacidad de aprendizaje, trabajo autdnomo y planificacion y organizacién del trabajo
COM10 Capacidad de trabajo en equipo y de asumir responsabilidades e involucrarse en el trabajo
HABO1 Recopilar, seleccionar y analizar la informacién, documentacién y demas instrumentos de orden

econémico, financiero, juridico y social que intervienen en el comercio interior e internacional, con el fin de
planificar la estrategia y la gestiéon operativa

Contenidos (Breve descripcion)

Factores del entorno que influyen en la creacion de empresas. El emprendedor: Motivaciones y cualidades.
Ideas de negocio: Creatividad y viabilidad de nuevas ideas

Generacion de modelos de negocio.

El plan de negocio. Elaboracién del Plan de Negocio. Planes estratégicos. Planes operativos.

Requisitos legales para crear una empresa: formas juridicas, fiscalidad, permisos y licencias, obligaciones
registrales, ayudas, tramites, etc. Actividad formativa. Metodologia. Competencias relacionadas. Ayudas a la
creaciéon de empresas

Observaciones

Actividades Formativas

Actividad formativa Horas Presencialidad
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AF 01Presencial: Clases de aula

AF 02 Presencial: Clases practicas en aulas de

informatica

AF 03 No Presencial: Resolucién de proyectos de

empresa
AF 04 Presencial: Tutorias grupales

AF05: Presencial: Presentaciones

58 20
42 22
33 0
10 4
7 6

Metodologias Docentes (Seleccionar las que se emplearan)

Actividades introductorias O Préacticas externas
Leccion Magistral Practicum
O Eventos cientificos O Practicas clinicas
O Resolucién de problemas | Estudio previo
O Presentacion Trabajo tutelado
Estudio de casos | Resolucion de problemas de forma autonoma
O Debate O Foros de discusion
O Seminario | Aprendizaje colaborativo
O Taller | Aprendizaje basado en proyectos
.Précticas. en aulas de | Portafolio/Dossier
informatica
O Practicas de laboratorio | Aprendizaje-servicio
Salidas de estudio | Metodologias basadas en la investigacion
Précticas de campo d Design thinking

Sistemas de Evaluacion

Sistema de evaluacion Po’nfieracién Po’n(-ieracién
minima maxima

Examen de preguntas objetivas 70% 80%
Resolucion de problemas y/o ejercicios 10% 10%
Trabajo 10% 20%

Moédulo GESTION DEL COMERCIO

Materia/Asignatura: SISTEMAS DE LA INFORMACION INTEGRADOS PARA LA GESTION

Tipologia OBLIGATORIA

Numero de créditos ECTS 62

Modalidad PRESENCIAL

Semestre 7°

Lenguas en que se imparte CASTELLANO / GALLEGO

Resultados de aprendizaje

CONO04 Conocer los objetivos, funciones y técnicas instrumentales de los diferentes subsistemas de las

organizaciones, asi como las relaciones existentes entre ellos desde una perspectiva de enfoque de sistemas.
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CON13 Presentar las herramientas y tecnologias para la gestion de la informacién utilizadas en la empresa,
tales como ERPs o sistemas integrados de gestion.

HABO1 Saber localizar, seleccionar y analizar la informacién, documentacion y demas instrumentos de orden
econdémico, juridico y social que intervienen en el comercio interior e internacional, con el fin de orientar el disefio e
implantacién de la estrategia y la gestiéon operativa del comercio.

HABO9 Disefar y organizar el sistema contable, asi como aplicar las normas de reconocimiento y valoracion
con el fin de generar informacion util para usuarios externos e internos.

HAB13 Emplear las habilidades personales, actitudes y conocimientos adquiridos en el contexto académico
mediante la simulacion de situaciones reales de la practica profesional

COMO06Capacidad para tomar decisiones y resolver problemas

Contenidos (Breve descripcion)

Estructura y médulos de los softwares integrales de gestion. Automatizacion de las operaciones contables de las
distintas etapas del ciclo contables en un ERP. Gestion y seguimiento de las cuentas a pagar, cobrar, ingresos, gastos,
inmovilizados y amortizaciones con sistema ERP. Generacion diarios contables, balances, cuentas de resultados en
tiempo real con un software de gestion integral.

Observaciones
Actividades Formativas
Actividad formativa Horas Presencialidad
AF #01 Clases de aula: Lecciéon magistral 40 15
AF #02 Clases de aula practicas: Resolucion de o 5
problemas/ejercicios en aula
AF #03 Clases de aula: Practicas con apoyo de TIC's 60 22
Metodologias Docentes (Seleccionar las que se emplearan)
O Actividades introductorias O Précticas externas
Leccién Magistral O Practicum
O Eventos cientificos O Practicas clinicas
Resolucién de problemas O Estudio previo
O Presentacion O Trabajo tutelado
0 T T S O Res?lucién de problemas de forma
auténoma
a Debate O Foros de discusion
O Seminario O Aprendizaje colaborativo
a Taller O Aprendizaje basado en proyectos
Précticas en aulas de informatica O Portafolio/Dossier
a Précticas de laboratorio O Aprendizaje-servicio
O Salidas de estudio O Metodologias basadas en la investigacion
d Précticas de campo O Design thinking
Sistemas de Evaluacién
Sistema de evaluacién Ponderacién minima Ponderacién maxima
Examen de preguntas objetivas 0% 40%
Resolucién de problemas y/o ejercicios 50% 90%
Examen de preguntas de desarrollo 0% 40%
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Moédulo GESTION DEL COMERCIO

Materia/Asignatura COMERCIO ELECTRONICO: ELEMENTOS INFORMATICOS
Tipologia OPTATIVA

Numero de créditos ECTS 6

Modalidad PRESENCIAL

Semestre 7°

Lenguas en que se imparte CASTELLANO / GALLEGO

Resultados de aprendizaje

CON14 Definir el entorno del comercio electrénico, tecnologias y herramientas disponibles y utilizables por las
empresas para desarrollar su actividad comercial

HAB17 Elaborar un proyecto de integracion de las TIC en la actividad comercial de una empresa

HAB19 Analizar y gestionar el conjunto de estrategias, aplicaciones, datos, productos, tecnologias y

arquitecturas técnicas enfocados a la administracion y creacion de conocimiento en una organizacién o empresa

COM10 Capacidad de trabajo en equipo y de asumir responsabilidades e involucrarse en el trabajo

Contenidos (Breve descripcion)

Conceptos basicos del comercio electrénico y sus tipos. Sitios Web y sus tecnologias. Herramientas para valorar sitios
de comercio electrénico. Seguridad de la informacion y de las transacciones en el comercio electrénico. Aspectos
informaticos de la legislacion sobre el comercio electrénico

Observaciones
Actividades Formativas
Actividad formativa Horas Presencialidad
AF 01 Presencial: Clases de aula 55 25
AF 02 Presencial: Clases practicas 45 21
AF 03 No Presencial: Resolucion de 30 0
problemas, lecturas y ejercicios
AF 04 Presencial: Resoluciéon problemas 10 3
AF 05 Presencial: Presentaciones 10 3

Metodologias Docentes (Seleccionar las que se emplearan)

Actividades introductorias O Précticas externas

X Leccién Magistral O Practicum

a Eventos cientificos O Practicas clinicas

O Resolucion de problemas O Estudio previo

Presentacién a Trabajo tutelado

O Estudio de casos X Resolucién de problemas de forma auténoma
a Debate O Foros de discusion

O Seminario X Aprendizaje colaborativo

a Taller Aprendizaje basado en proyectos

X Précticas en aulas de informatica O Portafolio/Dossier
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a Préacticas de laboratorio a Aprendizaje-servicio
O Salidas de estudio O Metodologias basadas en la investigacion
d Practicas de campo d Design thinking

Sistemas de Evaluacion

Sistema de evaluacién Ponderacién minima Ponderacién maxima
Examen de preguntas objetivas 0% 60%

Proyecto 20% 80%

Presentaciones 20% 80%

Moédulo 3 GESTION DEL COMERCIO

Materia/Asignatura HABILIDADES PERSONALES, DIRECTIVAS Y COMERCIALES
Tipologia OPTATIVO OPTATIVA

Numero de créditos ECTS 6

Modalidad PRESENCIAL

Semestre 79

Lenguas en que se imparte CASTELLANO / GALLEGO

Resultados de aprendizaje

CONO08 Identificar y describir los procesos psicosociol6gicos mediante los cuales las personas aprenden,

deciden, se comunican, gestionan sus necesidades y relaciones, negocian, compran, etc. con el fin de desarrollar
competencias utiles en el ambito personal y profesional

Contenidos (Breve descripcién)

1. El comportamiento de las personas y el bienestar laboral y personal

2. Gestion del tiempo

3. Comunicacién

4. Gestidn del estrés

5.- Toma de decisiones
6. Inteligencia emocional
7. Negociaciéon

8.- Liderazgo

Observaciones

Actividad formativa
AF 01 Clases de aula
AF 02 Resolucidn de problemas

AF 03 Presentacion

Actividades Formativas

Horas Presencialidad
90 38

50 12

10 2

Metodologias Docentes (Seleccionar las que se emplearan) *

O Actividades introductorias
X Leccion Magistral
O Eventos cientificos

O Practicas externas
O Practicum
O Practicas clinicas
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Resolucién de problemas O Estudio previo
Presentacion a Trabajo tutelado
O T T S O ReSf)lucién de problemas de forma
auténoma
a Debate O Foros de discusion
O Seminario O Aprendizaje colaborativo
a Taller a Aprendizaje basado en proyectos
O Précticas en aulas de informatica O Portafolio/Dossier
a Précticas de laboratorio a Aprendizaje-servicio
O Salidas de estudio O Metodologias basadas en la investigacion
O Practicas de campo O Design thinking
Sistemas de Evaluacion
Sistema de evaluacién ‘ Ponderacion minima Ponderacion maxima
Examen de preguntas objetivas ‘ 40% 100%
Presentaciones 0% 10%
Moédulo GESTION DEL COMERCIO
Materia/Asignatura GESTION DEL COMERCIO EXTERIOR
Tipologia OPTATIVA
Numero de créditos ECTS 6
Modalidad PRESENCIAL
Semestre 8¢
Lenguas en que se imparte CASTELLANO / GALLEGO
Resultados de aprendizaje
HABO1 Recopilar, seleccionar y analizar la informacién, documentacién y demas instrumentos de orden

econémico, financiero, juridico y social que intervienen en el comercio interior e internacional, con el fin de planificar
la estrategia y la gestion operativa

HAB18 Elaborar planes de internacionalizacién y resolver las operaciones y tramites habituales del comercio
exterior

CONO1 Identificar e interpretar los conceptos fundamentales y la evolucion de la economia y de la actividad
empresarial desde una triple perspectiva: crecimiento econémico, cambio estructural e internacionalizacién
CON12 Identificar los recursos informativos disponibles para la internacionalizacién

CON13 Presentar las herramientas y tecnologias para la gestion de la informacién utilizadas en la empresa

Contenidos (Breve descripcién)

El objetivo de esta materia es profundizar en el manejo de los medios de pago internacionales, los medios de
contratacion, medidas de politica comercial, obstaculos al comercio, medidas de fomento de la exportacion, gestion

aduanera, transporte internacional o los INCOTERMS.

Observaciones
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Actividades Formativas

Actividad formativa Horas Presencialidad
AF 01Presencial: Clases de aula 50 26

AF 02 Presencial: Clases practicas 44 22

AF 03 No Presencial: Resolucion de problemas, lecturas, foro de 34 0

discusion y ejercicios

AF 04 Presencial: Resolucion problemas, estudios de caso 20 2

AF 05 Presencial: Presentaciones en grupo 2 2

Metodologias Docentes (Seleccionar las que se emplearan)

O Actividades introductorias O Practicas externas

X Leccién Magistral O Practicum

O Eventos cientificos O Practicas clinicas

X Resoluciéon de problemas O Estudio previo

| Presentacion O Trabajo tutelado

0 oo (e O Res?lucién de problemas de forma
auténoma

| Debate O Foros de discusion

| Seminario O Aprendizaje colaborativo

| Taller O Aprendizaje basado en proyectos

| Practicas en aulas de informatica O Portafolio/Dossier

Practicas de laboratorio O Aprendizaje-servicio

X Salidas de estudio O Metodologias basadas en la investigacion

d Précticas de campo 0 Design thinking

Sistemas de Evaluacion

Sistema de evaluacion Po’nfieraci()n Po’n (-ieracién
minima maxima
Examen de preguntas objetivas 0% 70%
Resolucion de problemas y/o ejercicios 20% 50%
Practicas de laboratorio 20% 40%
Presentaciones 0% 20%
Trabajo 0% 30%
Médulo: GESTION DEL COMERCIO
Materia/Asignatura: IDIOMA PARA LA COMUNICACION INTERNACIONAL: INGLES O ALEMAN
Tipologia: OPTATIVA
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Numero de créditos

6
ECTS
Modalidad: PRESENCIAL
Semestre: 82

Lenguas en que se ’ p
INGLES-- ALEMAN -/ CASTELLANO / GALLEGO

imparte:

Resultados de aprendizaje

CONO7 Identificar y describir los procesos psicosociol6gicos mediante los cuales las personas aprenden,
deciden, se comunican, gestionan sus necesidades y relaciones, negocian, compran, etc. con el fin de desarrollar
competencias utiles en el ambito personal y profesional.

CON10 Describir y relatar el rol socioeconémico del emprendimiento y el liderazgo profesional, asi como saber
elaborar un plan de negocio.

HABO7 Utilizar a nivel oral y escrito la lengua extranjera elegida (inglés o alemén) con el objeto de aplicarla
en situaciones profesionales y particularmente en las actividades comerciales.

HAB12 Emplear las habilidades personales, actitudes y conocimientos adquiridos en el contexto académico
mediante la simulacién de situaciones reales de la practica professional

COMO04 Sabe distinguir, tanto en los analisis teéricos como en los analisis empiricos, los efectos de las variables
sexo y género y el valor de la igualdad.

COMO05 Usa el lenguaje de manera inclusiva y no sexista.

Contenidos (Breve descripcién)

Caracter comunicativo (nivel avanzado) combinado con los conocimientos propios de la titulacion de comercio. Este
curso serd, por tanto, una lengua para fines especificos en la que el contenido de la especialidad sera el eje conductor.
Enfasis en la interdisciplinariedad, se incluiran textos en lengua extranjera caracteristicos de otras materias (gestion,
comercio o marketing), asi como metodologias de empresa (analisis de casos, DAFO o PEST). Ademas, se dedicara un
moédulo a la biisqueda de empleo (seleccion de ofertas, cartas de presentacion, modalidades de CV-Europass y
entrevistas).

Observaciones

El alumno debera optar por cursar la materia o bien en el idioma INGLES o en ALEMAN (son excluyentes)

Actividades Formativas

Actividad formativa Horas Presencialidad

AF #01: Presencial: Clases de aula 50 26

AF 02: Presencial: Clases practicas 44 22

AF 03: Presencial: Analisis de textos orales y 34 2

escritos

AF 04: No presencial: Resolucion de ejercicios y 20 0

tareas

AF 05: Presencial: Presentacion 2 2
Metodologias Docentes (Seleccionar las que se emplearan)

Actividades introductorias O Préacticas externas

X Leccion Magistral O Practicum

O Eventos cientificos O Practicas clinicas

| Resolucién de problemas O Estudio previo

Presentacion O Trabajo tutelado

| Estudio de casos Resolucion de problemas de forma autonoma

| Debate O Foros de discusion

| Seminario Aprendizaje colaborativo

| Taller O Aprendizaje basado en proyectos
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O FréCtiC?S. en aulas de O Portafolio/Dossier

informatica
Précticas de laboratorio O Aprendizaje-servicio

Salidas de estudio O Metodologias basadas en la investigacion
d Précticas de campo O Design thinking

Sistemas de Evaluacién

Sistema de evaluacién Ponderacién minima Ponderaciéon maxima
Examen de preguntas objetivas 10% 30%
Examne de preguntas de desarrollo 20% 40%
Presentaciones 15% 25%
Trabajo 15% 25%
Moédulo GESTION DEL COMERCIO
Materia/Asignatura TECNICAS DE INVESTIGACION SOCIAL
Tipologia OPTATIVA
Numero de créditos ECTS 6
Modalidad PRESENCIAL
Semestre 8¢
Lenguas en que se imparte CASTELLANO / GALLEGO

Resultados de aprendizaje

HAB16. Recopilar, interpretar y comunicar la informacién econdémica sobre temas relevantes en el marco del
comercio

HAB19. Analizar y gestionar el conjunto de estrategias, aplicaciones, datos, productos, tecnologias y arquitecturas
técnicas enfocados a la administracién y creacién de conocimiento en una organizacién o empresa

COMO1. Valorar las realidades econémicas, juridicas, sociales y culturales para interpretar, con una vision global y
multicultural, y con ello decidir las estrategias y operaciones empresariales

COMO04. Sabe distinguir, tanto en los andlisis tedricos como en los andlisis empiricos, los efectos de las variables sexo
y género y el valor de la igualdad

COMO09. Capacidad de aprendizaje, trabajo auténomo y planificacién y organizacién del trabajo

Contenidos (Breve descripcién)

Las técnicas cualitativas en el analisis de la realidad. Metodologia, estrategias y técnicas para el disefio y elaboracion
de proyectos. Disefio de investigacion aplicada: la perspectiva de la intervencién. La evaluacion de planes, programas

y proyectos: su aplicacién a la actividad comercial.

Observaciones
Actividades Formativas
Actividad formativa Horas Presencialidad
AF #01 Presencial: Clases de aula 66 22
AF #02 Presencial: Clases practicas 36 17
AF 04 Presencial: Resolucién problemas, trabajo colaborativo 45 10
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AF 05 Presencial: Presentacién 3 3

Metodologias Docentes (Seleccionar las que se emplearan)

| Actividades introductorias O Précticas externas
Leccién Magistral O Practicum
| Eventos cientificos O Pricticas clinicas
Resolucién de problemas O Estudio previo
| Presentacion O Trabajo tutelado
Estudio de casos Res?luci()n de problemas de forma
auténoma
O Debate O Foros de discusion
O Seminario O Aprendizaje colaborativo
| Taller O Aprendizaje basado en proyectos
| Précticas en aulas de informatica O Portafolio/Dossier
| Practicas de laboratorio Aprendizaje-servicio
| Salidas de estudio Metodologias basadas en la investigacion
O Précticas de campo 0 Design thinking
Sistemas de Evaluacion
Sistema de evaluacion Ponderaciéon minima Ponderacion maxima
Examen de preguntas objetivas 0% 30%
Trabajo 30% 50%
Estudio de casos 10% 30%
Presentaciones 10% 20%

Médulo 4: GESTION DE LA INFORMACION ECONOMICO FINANCIERA

El médulo de gestidn de la informaciéon econémica financiera aplicado al grado de comercio permite
adquirir un profundo conocimiento de los aspectos contables y financieros de forma que dotan al
alumno de los recursos e instrumentos que le permitan apoyar el proceso de toma de decisiones en
todos los niveles de la organizacién, comunicar a terceros la situaciéon econémico financiera del
negocio y gestionar del modo mas eficaz la actividad de la empresa para dotarla de los fondos

necesarios que le permitan la adecuada ejecucién de sus planes.

Para optimizar y mejorar de forma continua la gestiéon de global del comercio es imprescindible
disponer de una eficaz informacioén contable y de asegurar la viabilidad de las decisiones en su

operatoria.

Dominar los aspectos técnicos necesarios para una correcta y organizada gestion contable y disponer
de amplios elementos de juicio para tomar decisiones comerciales y financieras son vitales en

cualquier organizacion.
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En este médulo se recogen las asignaturas que forman al alumno sobre la metodologia para
identificar, registrar, analizar, presentar y comunicar informacién econémica a terceros y para la toma

de decisiones dentro de la propia organizacion a diferentes niveles de responsabilidad.

Modulo 4 - GESTION DE LA INFORMACION ECONOMICO-FINANCIERA

Asignatura Tipo ECTS SEMESTRE
Fundamentos de Contabilidad FB 6 20
Contabilidad Financiera OB 6 3¢
Contabilidad de Costes OB 6 40
Contabilidad de Gestion OB 6 5¢
Presentacién e Interpretacion de la Informacion Financiera OB 6 62
Combinaciones de Negocios opP 6 72
CODIGO RA DEFINICION
COMO06 Capacidad para tomar decisiones y resolver problemas
CON18 Reconocer las diferentes formas de tratar y comunicar la informacién contable para

facilitar la toma de decisiones

HABO1 Recopilar, seleccionar y analizar la informacién, documentacién y demas instrumentos
de orden econdmico, financiero, juridico y social que intervienen en el comercio interior
e internacional, con el fin de planificar la estrategia y la gestién operativa

HABO2 Desarrollar los conocimientos necesarios para formular y analizar la informacion
financiera relacionada con las combinaciones de negocios

HABO8 Discriminar y analizar la informacién relevante, en particular la relacionada con los
costes e ingresos con objeto de apoyar el proceso de toma de decisiones en la actividad
econdémica

HABO09 Disefiar y organizar el sistema contable, asi como aplicar las normas de reconocimiento

y valoracioén con el fin de generar informacioén 1til para usuarios externos e internos

Emplear las habilidades personales, actitudes y conocimientos adquiridos en el contexto

HEBLS académico mediante la simulacidn de situaciones reales de la practica profesional
Médulo: GESTION DE LA INFORMACION ECONOMICO-FINANCIERA
Materia/Asignatura: FUNDAMENTOS DE CONTABILIDAD
Tipologia: FORMACION BASICA
Numero de créditos ECTS: 6
Modalidad: PRESENCIAL
Semestre: 29
Lenguas en que se imparte: CASTELLANO / GALLEGO

Resultados de aprendizaje

CON18  Reconocer las diferentes formas de tratar y comunicar la informacién contable para facilitar la toma de
decisiones
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HABO09

de generar informacion util para usuarios externos e internos

HAB16
COMO6

Capacidad para tomar decisiones y resolver problemas

Disefiar y organizar el sistema contable, asi como aplicar las normas de reconocimiento y valoracién con el fin

Recopilar, interpretar y comunicar la informacién econémica sobre temas relevantes en el marco del comercio

Contenidos (Breve descripcion)

Marco conceptual de la contabilidad Financiera. Patrimonio empresarial. Método contable. Etapas del ciclo contable.

Regularizacion y cierre del ejercicio. Obligaciones legales y mercantiles de la contabilidad. Existencias. Acreedores y

deudores por operaciones comerciales. Elaboracién introductoria de cuentas anuales

Observaciones

Actividad formativa

AF #01 Clases de aula: Lecciéon magistral

AF #02 Clases de aula practicas: Resolucion de

problemas/ejercicios en aula

AF #03 Clases de aula: Resolucién de problemas de forma

auténoma/ejercicios fuera del aula

Actividades Formativas

Horas

54

40

56

Presencialidad

30

22

Metodologias Docentes (Seleccionar las que se emplearan) *

Actividades introductorias O  Practicas externas

X Leccién Magistral O  Practicum

| Eventos cientificos O  Préacticas clinicas

X Resolucién de problemas O  Estudio previo

| Presentacion O  Trabajo tutelado

0 oo (e = Res?lucién de problemas de forma
auténoma

| Debate O  Foros de discusién

| Seminario O  Aprendizaje colaborativo

| Taller O  Aprendizaje basado en proyectos

| Practicas en aulas de informatica O  Portafolio/Dossier

| Précticas de laboratorio O  Aprendizaje-servicio

0 Salidas de estudio 0 Metod.ologi/as basadas en la
investigacion

a Précticas de campo O  Design thinking

Sistema de evaluacion

Examen de preguntas objetivas
Examne de preguntas de desarrollo

Resolucién de problemas y/o ejercicios

Sistemas de Evaluacion

0%

0%

20%

Ponderacion

Ponderacion minima

maxima

50%

50%

70%
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Médulo: GESTION DE LA INFORMACION ECONOMICO-FINANCIERA
Materia/Asignatura: CONTABILIDAD FINANCIERA

Tipologia: OBLIGATORIA

Numero de créditos ECTS: 6

Modalidad: PRESENCIAL

Semestre: 39

Lenguas en que se imparte: CASTELLANO / GALLEGO

Resultados de aprendizaje

CON18  Reconocer las diferentes formas de tratar y comunicar la informacién contable para facilitar la toma de

decisiones

HAB(09 Disefar y organizar el sistema contable, asi como aplicar las normas de reconocimiento y valoracién con el fin

de generar informacion util para usuarios externos e internos

HAB16  Recopilar, interpretar y comunicar la informacién econémica sobre temas relevantes en el marco del comercio

COM06 Capacidad para tomar decisiones y resolver problemas

Contenidos (Breve descripcion)

1. Problematica contable del activo no corriente no financiero: inmovilizado material, inversiones inmobiliarias,
inmovilizado intangible, arrendamientos, activos no corrientes mantenidos para la venta

2. Problematica contable de los instrumentos financieros
3. Problematica contable de las fuentes de Financiacién ajena y financiacion propia

4. Problematica contable de ingresos plurianuales, subvenciones, provisiones y otras normas de valoracién con
incidencia en la formulacién de cuentas anuales

Observaciones

La asignatura es una continuacion de la asignatura “Fundamentos de Contabilidad” de 1° del Grado de Comercio

Actividades Formativas

Actividad formativa Horas Presencialidad
AF #01 Clases de aula: Lecciéon magistral 54 30

AF #02 Clases de aula practicas: Resolucion de problemas/ejercicios en 40 22

aula

AF #03 Clases de aula: Resolucién de problemas de forma 56 0
auténoma/ejercicios fuera del aula

Metodologias Docentes (Seleccionar las que se emplearan) *

Actividades introductorias O  Practicas externas

X Leccién Magistral O  Préacticum

O Eventos cientificos O  Préacticas clinicas

X Resolucién de problemas O  Estudio previo

| Presentacion O Trabajo tutelado

0 oo (e = Res?lucién de problemas de forma
auténoma

| Debate O  Foros de discusién

| Seminario O  Aprendizaje colaborativo

| Taller O  Aprendizaje basado en proyectos

| Practicas en aulas de informatica O  Portafolio/Dossier

| Précticas de laboratorio O  Aprendizaje-servicio



O Salidas de estudio

d Précticas de campo

Metodologias basadas en la

investigaciéon

O  Design thinking

Sistema de evaluacion

Examen de preguntas objetivas
Examne de preguntas de desarrollo

Resolucion de problemas y/o ejercicios

Sistemas de Evaluacion

L, L. Ponderacion
Ponderacion minima L.
maxima
0% 50%
0% 50%
20% 70%

Médulo: GESTION DE LA INFORMACION ECONOMICO-FINANCIERA
Materia/Asignatura: CONTABILIDAD DE COSTES

Tipologia: OBLIGATORIA

Numero de créditos ECTS: 6

Modalidad: PRESENCIAL

Semestre: 40

Lenguas en que se imparte: CASTELLANO / GALLEGO

Resultados de aprendizaje

CON18  Reconocer las diferentes formas de tratar y comunicar la informacién contable para facilitar la toma de

decisiones

HAB08  Discriminary analizar la informacién relevante, en particular la relacionada con los costes e ingresos con objeto
de apoyar el proceso de toma de decisiones en la actividad economica

HAB(09 Disefar y organizar el sistema contable, asi como aplicar las normas de reconocimiento y valoracién con el fin
de generar informacion util para usuarios externos e internos

COM06 Capacidad para tomar decisiones y resolver problemas

Contenidos (Breve descripcion)

Fundamentos de la contabilidad de costes. Elementos del coste del producto con especial dedicacion a los costes

indirectes., Sistemes de acumulacion de costes y métodos de calculo La repercusion del modo de calculo en el valor de las

existencias y por tanto en el Balance y en el resultado del ejercicio.

Observaciones

Actividades Formativas

Actividad formativa Horas aP;esencialid
AF #01 Presencial: Clases de aula 56 28

AF #02 Presencial: Clases Practicas: Resolucion de problemas/ejercicios 40 6

AF 04 Presencial: Trabajo colaborativo 48 16

AF 05 Presencial: Presentaciones en grupo 6 2

Metodologias Docentes (Seleccionar las que se emplearan) *

Actividades introductorias

O  Précticas externas
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Leccién Magistral O  Précticum

O Eventos cientificos O  Practicas clinicas

Resolucién de problemas O  Estudio previo

Presentacion Trabajo tutelado

0 Estudio de casos Res?lucién de problemas de forma
auténoma

O Debate O  Foros de discusién

a Seminario Aprendizaje colaborativo

O Taller O Aprendizaje basado en proyectos

Précticas en aulas de informatica O Portafolio/Dossier

O Précticas de laboratorio O  Aprendizaje-servicio

0 Salidas de estudio 0 Metodf)log‘i,as basadas en la
investigacion

a Practicas de campo O  Design thinking

Sistemas de Evaluacion

Sistema de evaluacién Ponderacién minima Po’m-leracién
maxima

Examen de preguntas objetivas 0% 50%

Examne de preguntas de desarrollo 0% 50%

Resolucion de problemas y/o ejercicios 30% 80%

Presentaciones 0% 50%

Proyecto 0% 30%

Médulo GESTION DE LA INFORMACION ECONOMICO-FINANCIERA

Materia/Asignatura: CONTABILIDAD DE GESTION

Tipologia: OBLIGATORIA

Numero de créditos ECTS: 6

Modalidad: PRESENCIAL

Semestre: 59

Lenguas en que se imparte: CASTELLANO / GALLEGO

Resultados de aprendizaje

CON18
decisiones

HABO08

Reconocer las diferentes formas de tratar y comunicar la informacién contable para facilitar la toma de

Discriminar y analizar la informacion relevante, en particular la relacionada con los costes e ingresos con objeto

de apoyar el proceso de toma de decisiones en la actividad economica

HABO09

de generar informacion util para usuarios externos e internos

COMO06

Capacidad para tomar decisiones y resolver problemas

Disefiar y organizar el sistema contable, asi como aplicar las normas de reconocimiento y valoracién con el fin

Contenidos (Breve descripcion)

Herramientas para el tratamiento de la informacién contable para el apoyo en la toma de decisions de la empresa.
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La informaci6n contable para la planificacién y el control. Tipos de centros de responsabilidad, precids de transferéncia,

el proceso presupuestario y el coste estandar.

La contabilidad de direccion estrategica. Herramientas contables con enfoque estratético y contabilidad en entornos

innovadores.

Observaciones

Actividad formativa

AF #01 Presencial: Clases de aula

Actividades Formativas

AF #02 Presencial: Clases Practicas: Resolucion de problemas/ejercicios

AF 04 Presencial: Trabajo colaborativo

AF 05 Presencial: Presentaciones en grupo

Presencialid
Horas
ad
56 28
40 6
48 16
6 2

Metodologias Docentes (Seleccionar las que se emplearan) *

X Actividades introductorias O  Practicas externas

Leccién Magistral O  Practicum

O Eventos cientificos O  Practicas clinicas

Resolucién de problemas O  Estudio previo

X Presentacion Trabajo tutelado

0 Estudio de casos Res/oluci(')n de problemas de forma

auténoma

O Debate O  Foros de discusién

| Seminario Aprendizaje colaborativo

| Taller O  Aprendizaje basado en proyectos

Précticas en aulas de informatica O  Portafolio/Dossier

| Practicas de laboratorio O  Aprendizaje-servicio

0 Salidas de estudio O Metod.olog.i,as basadas en la

investigacion
O Précticas de campo [0  Design thinking
Sistemas de Evaluacién
Sistema de evaluaciéon Po,nfleracién Po’m-leracién
minima maxima

Examen de preguntas objetivas 0% 50%
Examne de preguntas de desarrollo 0% 50%
Resolucion de problemas y/o ejercicios 30% 80%
Presentaciones 0% 50%
Proyecto 0% 30%
Médulo GESTION DE LA INFORMACION ECONOMICO-FINANCIERA
Materia/Asignatura: PRESENTACION E INTERPRETACION DE LA INFORMACION FINANCIERA
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Tipologia: OBLIGATORIA

Numero de créditos ECTS: 6

Modalidad: PRESENCIAL

Semestre: 6°

Lenguas en que se imparte: CASTELLANO / GALLEGO

Resultados de aprendizaje

CON18  Reconocer las diferentes formas de tratar y comunicar la informacién contable para facilitar la toma de
decisiones

HABO1 Recopilar, seleccionar y analizar la informacién, documentacién y demés instrumentos de orden econémico,
financiero, juridico y social que intervienen en el comercio interior e internacional, con el fin de planificar la
estrategia y la gestion operativa

HAB09  Disefiar y organizar el sistema contable, asi como aplicar las normas de reconocimiento y valoracién con el fin
de generar informacion util para usuarios externos e internos

Contenidos (Breve descripcién)
Introduccidn a las Cuentas Anuales (Informacién Financiera)

Normas de registro y valoracién del Plan General de Contabilidad y de las Normas Internacionales de Informacién
Financiera de todas las partidas de las Cuentas Anuales

Normas de Formulacién de Cuentas Anuales Consolidadas
El Informe de Auditoria

Analisis de Cuentas Anuales (Informacion Financiera)

Observaciones

La asignatura es una continuacién de las asignaturas “Fundamentos de Contabilidad” de 12 del Grado de Comercio y
“Contabilidad Financiera” de 22 del Grado de Comercio

Actividades Formativas

Actividad formativa ‘ Horas Presencialidad

AF #01 Clases de aula: Lecciéon magistral ‘ 105 30
AF #02 Clases de aula practicas: Resolucion de problemas/ejercicios en aula ‘ 45 22

Metodologias Docentes (Seleccionar las que se emplearan) *

O Actividades introductorias O  Practicas externas

X Leccién Magistral O  Practicum

O Eventos cientificos O  Practicas clinicas

X Resolucion de problemas O  Estudio previo

| Presentacion O  Trabajo tutelado

= s e (o s Res,olucic')n de problemas de forma
auténoma

| Debate O  Foros de discusién

| Seminario O  Aprendizaje colaborativo

| Taller O  Aprendizaje basado en proyectos

| Précticas en aulas de informatica O  Portafolio/Dossier

| Précticas de laboratorio O  Aprendizaje-servicio

| Salidas de estudio O Metodologias basadas en la investigacién

d Pricticas de campo [0  Design thinking
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Sistemas de Evaluacién *

Sistema de evaluacién Po’nfieracién Po’n(-ieracién
minima maxima

Examen de preguntas objetivas 0% 50%

Examne de preguntas de desarrollo 0% 50%

Resolucion de problemas y/o ejercicios 30% 80%

Médulo GESTION DE LA INFORMACION ECONOMICO-FINANCIERA

Materia/Asignatura: COMBINACIONES DE NEGOCIOS

Tipologia: OPTATIVA

Numero de créditos ECTS: 6

Modalidad: PRESENCIAL

Semestre: 79

Lenguas en que se imparte: CASTELLANO / GALLEGO

Resultados de aprendizaje

CON18  Reconocer las diferentes formas de tratar y comunicar la informacién contable para facilitar la toma de
decisiones

HABO1 Recopilar, seleccionar y analizar la informacién, documentacién y demas instrumentos de orden econémico,
financiero, juridico y social que intervienen en el comercio interior e internacional, con el fin de planificar la
estrategia y la gestiéon operativa

HAB02  Desarrollar los conocimientos necesarios para formular y analizar la informacién financiera relacionada con las
combinaciones de negocios

HAB09  Disefiar y organizar el sistema contable, asi como aplicar las normas de reconocimiento y valoracién con el fin
de generar informacion util para usuarios externos e internos

Contenidos (Breve descripcién)

Introduccion

Las combinaciones de negocios y el control societario
Modificaciones estructurales de las sociedades mercantiles
Normas para la formulacién de cuentas anuales consolidadas

Valoracion de empresas

Observaciones

La asignatura es una continuacién de las asignaturas “Fundamentos de Contabilidad” de 12 del Grado de Comercio,
“Contabilidad Financiera” de 22 del Grado de Comercio y “Presentacion e Interpretacion de la Informacion financiera” de
32 del Grado de Comercio

Actividades Formativas

. ) Presencialid
Actividad formativa Horas d
a
AF #01 Clases de aula: Lecciéon magistral 105 30
AF #02 Clases de aula practicas: Resolucién de problemas/ejercicios en aula 45 22

Metodologias Docentes (Seleccionar las que se emplearan) *
O Actividades introductorias O  Préacticas externas

Leccién Magistral O  Practicum
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Eventos cientificos

Practicas clinicas

Resolucién de problemas Estudio previo
Presentacion O  Trabajo tutelado

Estudio de casos Res?lucién de problemas de forma
auténoma

O Debate O  Foros de discusién

a Seminario O  Aprendizaje colaborativo

O Taller O  Aprendizaje basado en proyectos

a Préacticas en aulas de informdtica O  Portafolio/Dossier

O Précticas de laboratorio O  Aprendizaje-servicio

0 Salidas de estudio O Metod‘ologi’as basadas en la
investigacién

a Précticas de campo 00  Design thinking

Sistemas de Evaluacién *

i L, ., . Ponderaciéon
Sistema de evaluacion Ponderaciéon minima L.
maxima
Examen de preguntas objetivas 0% 50%
Examne de preguntas de desarrollo 0% 50%
Resolucion de problemas y/o ejercicios 30% 80%

Moédulo 5: FORMACION INTEGRADORA

El sentido y la préctica del Grado en Comercio entienden las Practicas Externas como un espacio
pedagdgico donde se reelabora la experiencia personal y social, donde se construye el conocimiento
mediante la interaccion, donde se posibilitan los intercambios y se desarrollan habilidades necesarias
para la practica profesional. Se propone un proceso de ensefianza-aprendizaje en el que se conciben
las Practicas Externas como un conjunto de actuaciones en las que se recaba la colaboraciéon del otro

(el docente universitario, el compafiero, el tutor de la empresa, etc.).

Asimismo, se concibe el Trabajo de Fin de Grado como un contraste de madurez técnica
(conocimientos, competencias) y actitudinal, en el que el estudiante debera poner en valor las

habilidades adquiridas a lo largo de sus estudios de Grado.

Médulo 5 - FORMACION INTEGRADORA

Asignatura Tipo ECTS SEMESTRE

Practicas Externas OB 6 8¢

Trabajo Fin de Grado OB 6 8¢
CODIGO RA DEFINICION
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Asumir responsabilidades e involucrarse en las tareas laborales con un comportamiento

COMO02 Lo . .
ético para el trabajo en equipo
COMO05 Usa el lenguaje de manera inclusiva y no sexista
COMO06 Capacidad para tomar decisiones y resolver problemas
CoMO07 Capacidad de comunicacidn oral y escrita, tanto en las lenguas oficiales de su Comunidad
como en la lengua extranjera elegida (inglés o aleman).
COMO08 Capacidad reflexiva sobre el propio trabajo
COMO09 Capacidad de aprendizaje, trabajo auténomo y planificacién y organizacion del trabajo
COM10 Capacidad de trabajo en equipo y de asumir responsabilidades e involucrarse en el
trabajo
HAB13 Emplear las habilidades personales, actitudes y conocimientos adquiridos en el contexto
académico mediante la simulacion de situaciones reales de la practica profesional
Médulo FORMACION INTEGRADORA
Materia/Asignatura PRACTICAS EXTERNAS
Tipologia OBLIGATORIA
Numero de créditos ECTS 6
Modalidad PRESENCIAL
Semestre 8¢
Lenguas en que se imparte CASTELLANO / GALLEGO

Resultados de aprendizaje

HAB13 Emplear las habilidades personales, actitudes y conocimientos adquiridos en el contexto académico mediante la
simulacién de situaciones reales de la practica profesional

COMO02 Asumir responsabilidades e involucrarse en las tareas laborales con un comportamiento ético para el trabajo en
equipo

COMO06 Capacidad para tomar decisiones y resolver problemas
COMO09 Capacidad de aprendizaje, trabajo autonomo y planificacion y organizacién del trabajo

COM10 Capacidad de trabajo en equipo y de asumir responsabilidades e involucrarse en el trabajo

Contenidos (Breve descripcién)

La asignatura de Practicas Externas no establece una relacidon de temas, aunque si los siguientes puntos que seran abordados
durante su desarrollo: Evaluacién inicial de expectativas y conocimientos previos, objetivos, finalidad y fases de la practica.
Sentido e importancia de los procesos de observaciéon durante la practica. Sentido e importancia de los procesos de
interaccidn, evaluacién del proceso de la practica empresarial.

Observaciones
Actividades Formativas
Actividad formativa Horas Presencialidad
AF 01 Presencial: Clases de aula 10 5
AF 06 No Presencial: Practicas externas 140 0
Metodologias Docentes (Seleccionar las que se emplearan)
Actividades introductorias Précticas externas
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O Leccién Magistral O Practicum

O Eventos cientificos O Practicas clinicas

O Resolucién de problemas O Estudio previo

O Presentacion O Trabajo tutelado

a Estudio de casos O Resolucién de problemas de forma auténoma
O Debate O Foros de discusion

a Seminario O Aprendizaje colaborativo

O Taller O Aprendizaje basado en proyectos

O Précticas en aulas de informatica O Portafolio/Dossier

O Précticas de laboratorio O Aprendizaje-servicio

a Salidas de estudio O Metodologias basadas en la investigacion
a Précticas de campo O Design thinking

Sistemas de Evaluacion

i L, Ponderacion . .
Sistema de evaluacion L. Ponderacion maxima
minima
Informe de practicas externas ‘ 30% 80%
Autoevaluacién ‘ 20% 60%
Médulo FORMACION INTEGRADORA
Materia/Asignatura TRABAJO FIN DE GRADO
Tipologia OBLIGATORIA
Numero de créditos ECTS 6
Modalidad PRESENCIAL
Semestre 8¢
Lenguas en que se imparte CASTELLANO / GALLEGO
Resultados de aprendizaje
COMO05 Usa el lenguaje de manera inclusiva y no sexista
COMO7 Capacidad de comunicacion oral y escrita, tanto en las lenguas oficiales de su Comunidad como en la
lengua extranjera elegida (inglés o aleman).
COMO08 Capacidad reflexiva sobre el propio trabajo
COMO09 Capacidad de aprendizaje, trabajo autdnomo y planificacién y organizacion del trabajo

Contenidos (Breve descripcion)

Con el Trabajo de Fin de Grado el alumno debera demostrar haber conseguido las habilidades necesarias para la
elaboracion y defensa de un trabajo de investigacion o de recopilacion utilizando la metodologia adecuada. El tema del
Trabajo sera congruente con el perfil (objetivos y competencias) del Grado en Comercio. Se fomentara que el alumnado
pueda elaborarlo y defenderlo en alguna de las lenguas extranjeras impartidas en la titulacion.

Observaciones
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Actividades Formativas
Actividad formativa Horas Presencialidad
AF 01 Presencial: Clases de aula 10 5

AF 07 No Presencial: Bisqueda de informacion,
lecturas y manejo de bibliografia. Actividades 140
formativas online sobre elaboracién TFG

Metodologias Docentes (Seleccionar las que se emplearan)

X Actividades introductorias O Practicas externas
O Leccién Magistral O Practicum
| Eventos cientificos O Practicas clinicas
O Resolucién de problemas Estudio previo
X Presentacion Trabajo tutelado
| Estudio de casos O Resolucion de problemas de forma auténoma
| Debate O Foros de discusion
| Seminario O Aprendizaje colaborativo
| Taller O Aprendizaje basado en proyectos
O Précticas en aulas de informatica O Portafolio/Dossier
| Practicas de laboratorio O Aprendizaje-servicio
| Salidas de estudio O Metodologias basadas en la investigacién
O Précticas de campo 0 Design thinking
Sistemas de Evaluacion
Sistema de evaluacién Po,nfieracién Ponderacion maxima
minima
Presentaciones 20% 80%
Examen oral 20% 80%

4.2. Actividades y metodologias docentes

En el proceso de modificacion del titulo de grado las actividades y metodologias formativas son
aspectos relevantes que han sido revisados y adecuados a la nueva normativa y el contexto educativo

actual.

Con el objetivo de mejorar la calidad educativa, se han revisado las actividades formativas
desarrolladas en las asignaturas del grado vinculando las metodologias y evaluaciones a los
resultados de aprendizaje propuestos, para reforzar el proceso de ensefianza y aprendizaje centrado

en el estudiante.

En las actividades formativas se planifican actividades presenciales, distinguiendo actividades
formativas de aula: practicas y tedricas y no presenciales: de trabajo auténomo del alumnado, con

cargas correspondientes a los créditos de las asignaturas.
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Las metodologias propuestas, se establecen en funcidn de las actividades propuestas y del semestre

en el que se ubican las asignaturas. En el cuadro se recogen los totales de las metodologias elegidas

en las fichas de las asignaturas del grado.

Se destaca la presencia de una mayor proporcién de metodologias encaminadas a transmitir

conocimientos bdasicos en los primeros semestres, principalmente con lecciones magistrales,

actividades introductorias o précticas con uso de las TIC.

De la misma forma, se planifican metodologias de mayor autonomia del alumnado: seminarios,

proyectos o salidas de estudios, encaminadas a conseguir competencias y/o habilidades por parte del

alumnado, propuestas en mayor medida en los semestres finales del grado, como tal y como queda

reflejado en el cuadro.

X X 0O X X

X

X

0 X 0 X O X

Metodologias Docentes (Seleccionar las que se emplearan) *

Actividades introductorias
Leccion Magistral

Eventos cientificos
Resolucion de problemas
Presentacion

Estudio de casos

Debate

Seminario

Taller

Practicas en aulas de informatica
Practicas de laboratorio
Salidas de estudio

Précticas de campo

0 X X X X X X 0O 0O

X

O X

Préacticas externas

Practicum

Practicas clinicas

Estudio previo

Trabajo tutelado

Resolucion de problemas de forma autonoma
Foros de discusion

Aprendizaje colaborativo

Aprendizaje basado en proyectos
Portafolio/Dossier

Aprendizaje-servicio

Metodologias basadas en la investigacion

Design thinking
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METODOLOGIAS DOCENTES

Practicum, Practicas externas y clinicas ® 1
Salidas de estudo W 2
Seminario W 2
Aprendizaje-servizo 3

Debate

m Tot. Materias

Foros de discusion

=
—

Estudio previo mm 3
=
Metodologias basadas en la investigacion
=

Practicas de laboratorio
Aprendizaje basada en proyectos BN 5
Aprendizaje colaborativa I 10
Presentacion I 11
Trabajo tutelado F——— 11
Estudio de casos mmmmmmmmmm 12
Practicas con apoyo de las TICs  mmmmy 21
Actividades introductorias IE—— 23
Resolucion de problemas de forma auténoma IEEEEEEE— 28
Resolucion de problemas I 31
Leccién magistral I 37

4.3. Sistemas de evaluacion

Los sistemas de evaluacién presentes en la titulacién se han planificado buscando la coherencia entre
los resultados de aprendizaje, las actividades de formacién propuestas y la evaluacion, siguiendo las

recomendaciones de las Guias de la Universidad y las agencias acreditadoras.
En el cuadro se resumen todas metodologias propuestas en las asignaturas del Grado de Comercio.

En un primer grupo, muestra mayor presencia de evaluaciones objetivas con exdmenes de preguntas
objetivas o de desarrollo que evaldan la adquisicién de conocimiento por parte del estudiante. Este

grupo de evaluaciones se recogen en mayor medida en las asignaturas de formacién basica.

Un segundo grupo de sistemas de evaluacidn: presentaciones, resolucién de problemas, orientados a

la evaluacién de la capacidad de aplicacion del estudiante.

En un tercer nivel los estudios de caso o proyectos, encaminados a evaluar la capacidad de sintesis

del estudiante.

En un nivel superior se recogen los sistemas de evaluacién encaminados a evaluar competencias

como el informe de practicas, la defensa del trabajo fin de Grado.
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Sistemas de evaluacion utilizados en

Examen de preguntas de desa
Examen oral

Resolucidén de problemas y/o
Estudio de casos

Précticas de laboratorio
Simulacién o Role Playing
Trabajo

Informe de practicas

Informe de practicas externas
Proyecto

Portafolio/Dossier
Presentaciones

Debate

Autoevaluacion

X X OXOXOXXONXNXNXNXKRX KX

Observacion sistematica

la titulacion

Examen de preguntas objetivas

rrollo

ejercicios

Autoavaliacion

Informe de practicum, practicas y practicas
Examen oral

Estudio de casos

Practica de laboratorio

Proyecto

Observacion sistematica

Trabajo

Presentacion

Resolucion de problemas y/o ejercicios
Examen de preguntas de dessarrollo

Examen de preguntas objetivas

SISTEMAS DE EVALUACION

"1

a1

m1

= 3

-
B S
e 10
I 11
I 13
I 29
I 33
I 33

m Tot. Materias

4.4. Estructuras curriculares

No procede.

especificas
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5. PERSONAL ACADEMICO Y DE APOYO A LA DOCENCIA

5.1. Perfil basico del profesorado
5.1.a) Descripcion de la plantilla de profesorado del titulo

Como se puede observar en la Tabla 5, la plantilla de profesorado del Grado en Comercio esta
compuesta mayoritariamente por profesorado permanente, funcionario o laboral fijo (72%),
asegurando asf la estabilidad y consistencia temporal de la docencia. Desglosando por categorias, un
8% corresponde a Catedraticos/as de Universidad, un 38% a Titulares de Universidad, y un 22% a

Profesorado Contratado Doctor. Este grupo asume la docencia de un 74% de los créditos ECTS.

Un 6% de la plantilla corresponde a profesorado ayudante doctor, que es una figura cuyo objetivo es
su posterior transformacién en profesorado permanente. El restante 22% corresponde a profesorado
asociado a tiempo parcial, que, corresponde a especialistas y profesionales de reconocida
competencia que ejercen su actividad principal fuera del ambito académico universitario. Dicho
profesorado aporta una valiosa experiencia profesional y practica a la docencia en ciertas materias
(notablemente las relacionadas con el Derecho o el Marketing). Dada la naturaleza multidisciplinar
del titulo, eminentemente dirigida a la formacién de profesionales para la empresa, ello se justifica

plenamente.

En lo referente al nivel de formacién del profesorado, el 78% de la plantilla es Doctor/a. Obviamente,
el profesorado no Doctor/a es en su gran mayoria el de la categoria de Asociado/a, ya que esto no es
un requisito para acceder a dicha categoria, sino, como se comentd anteriormente, su experiencia y

competencia profesionales.

En cuanto a la experiencia docente, si se toma como referencia el nimero de quinquenios, el
profesorado de la plantilla cuenta con una media de 4,6 quinquenios (excluyendo al profesorado
asociado, dado que no puede contar con quinquenios). Esto supone una experiencia media de al

menos 23 afios de docencia.

Actualmente, el profesorado con vinculacién permanente, de las categorias de Catedratico/a, Titular
de Universidad, o Profesorado Contratado Doctor, asume la coordinacién del 90% de las asignaturas,
y por tanto de los créditos ECTS. S6lo un 10% de las asignaturas estd coordinado por profesorado
Ayudante Doctor/a, o, excepcionalmente, profesorado asociado de reconocida experiencia docente y
profesional. En todo caso, y como establece la normativa universitaria vigente, el disefio de las guias
docentes de todas las materias es responsabilidad de los/las coordinadores/as, pero su supervision

y aprobacién recae en la Junta de Facultad.

El 38% del profesorado doctor de la plantilla cuenta con al menos un sexenio de investigacidn,
acumulando un total de 40 sexenios a nivel de toda la plantilla. La gran mayoria de estos sexenios
corresponde a profesorado de las categorias de Catedraticos/as y Titulares de Universidad, debido a

que se trata de profesorado que tipicamente tiene mayor antigiiedad en su puesto.
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Actualmente hay dos profesores/as que disponen de una acreditacién para una categoria superior a

la que actualmente ocupan: una acreditaciéon para Catedraticos/as y otra para Titulares de

Universidad.

Tabla 5. Resumen del profesorado asignado al titulo (incluir al menos la siguiente

informacion)
Categoria Numero ECTS Doctores/as Acreditados/as  Sexenio Quinquenio
Catedratico/a de Univ. 4 12 4 15 24
Profesor/a Tit. de Univ. 19 111 19 1 15 101
Profesor/a Tit. de Escuela 2 6 0 0 12
Profesor/a Contratado/a Doctor/a 11 58 11 1 10 43
Profesor/a Ayudante Doctor/a 3 19 3 0 1
Profesor/a Asociado/a T3 11 46 2 0 0
Total 50 252 39 2 40 181
. 1. Catedratico/a
6. Profesor/a Plantilla de Universidad
Asociado/a T3 8%
22%
2. Profesor/a
5.;ro(:esc;r/a Titular de
dyutan/e Universidad
octor/fa [ 389%
6%
4. Profesor/a 3. Profesor/a
Contratado/a _— g Titular de
doctor/a Escuela Univ.
22% 4%
5.1.b) Estructura de profesorado
Tabla 6. Detalle del profesorado asignado al titulo por &mbitos de conocimiento.
Area o ambito de conocimiento: denominacion Analisis matematico
Numero de profesores/as 3
Numero de doctores/as 3
Categorias Plantilla ECTS
Catedratico/a de Universidad 1 3
Profesor/a Titular de Universidad 1 1
Profesor/a Asociado/a T3 1 2
Profesorado acreditado 0
Materias / asignaturas Matematicas
ECTS impartidos (previstos) 6

ECTS disponibles (potenciales) 6

Area o0 ambito de conocimiento: denominacion Comercializacion e Investigaciéon de mercados

Numero de profesores/as 6
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Numero de doctores/as 3

Categorias Plantilla
Profesor/a Titular de Universidad 1
Profesor/a Titular de Escuela Univ. 1
Profesor/a Contratado/a doctor/a 2
Profesor/a Asociado/a T3 2
Profesorado acreditado 1
Materias / asignaturas Marketing

Investigacion de Mercados
Marketing Estratégico
Marketing Internacional
Gestion del Comercio Exterior
ECTS impartidos (previstos) 30
ECTS disponibles (potenciales) 30

ECTS

-
BN Ao

Area o 4mbito de conocimiento: denominacién Derecho del trabajo y dela Seg. Social

Numero de profesores/as 2
Numero de doctores/as 2
Categorias Plantilla

Profesor/a Contratado/a doctor/a 1
Profesor/a Ayudante doctor/a 1

Profesorado acreditado 0

Materias / asignaturas Derecho del Trabajo

ECTS impartidos (previstos) 6

ECTS disponibles (potenciales) 6

Area o ambito de conocimiento: denominacion Derecho Financiero y Tributario

Niimero de profesores/as 2
Niimero de doctores/as 2
Categorias Plantilla

Profesor/a Titular de Universidad 1
Profesor/a Ayudante doctor/a 1

Profesorado acreditado 0

Materias / asignaturas Tributacién de las Operaciones Comerciales

ECTS impartidos (previstos) 6

ECTS disponibles (potenciales) 6

Area o 4mbito de conocimiento: denominacién Derecho Mercantil

Numero de profesores/as 1
Numero de doctores/as 1
Categorias Plantilla
Profesor/a Ayudante doctor/a 1
Profesorado acreditado 0
Materias / asignaturas Derecho Mercantil
ECTS impartidos (previstos) 6

ECTS disponibles (potenciales) 6

Area o0 ambito de conocimiento: denominacion EConomia Aplicada

Niimero de profesores/as 6
Numero de doctores/as 6
Categorias Plantilla

Catedratico/a de Universidad 1
Profesor/a Titular de Universidad 4
Profesor/a Contratado/a doctor/a 1

Profesorado acreditado 1

Materias / asignaturas Economia Internacional

Economia Espafiola y Mundial
Fiscalidad Aplicada

ECTS impartidos (previstos) 18

ECTS disponibles (potenciales) 18

Area o ambito de conocimiento: denominacién Economia financiera y Contabilidad

ECTS
1,5
4,5

ECTS

ECTS
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Numero de profesores/as
Numero de doctores/as
Categorias

Profesorado acreditado
Materias / asignaturas

ECTS impartidos (previstos)
ECTS disponibles (potenciales)

Area o ambito de conocimiento:

Nimero de profesores/as

Nimero de doctores/as
Categorias

Profesorado acreditado
Materias / asignaturas

ECTS impartidos (previstos)
ECTS disponibles (potenciales)

Area o ambito de conocimiento:

Numero de profesores/as

Numero de doctores/as
Categorias

Profesorado acreditado
Materias / asignaturas

ECTS impartidos (previstos)
ECTS disponibles (potenciales)

Area o ambito de conocimiento:

Numero de profesores/as

Numero de doctores/as
Categorias

Profesorado acreditado
Materias / asignaturas

Plantilla

Catedratico/a de Universidad 1
Profesor/a Titular de Universidad 7
Profesor/a Titular de Escuela Univ. 1
Profesor/a Asociado/a T3 1

Combinacién de Negocios

Contabilidad de Costes

Contabilidad de Gestion

Contabilidad Financiera

Decisiones de Financiacién

Decisiones de Inversion

Fundamentos de Contabilidad

Matematicas Comerciales

Presentacion e Interpretacién de la Informacién Financiera

Sistemas de la Informacién Integrados para la Gestién
60
60

denominacién Estadistica e investigacién operativa

3
2

Plantilla ECTS
2

1

Profesor/a Titular de Universidad
Profesor/a Asociado/a T3
0
Estadistica: Estadistica
Investigacion Operativa en la Empresa Comercial
Muestreo Aplicado a la Investigacién de Mercados
18
18

denominaciénFilologia Alemana

2
1

Plantilla ECTS
1

1

Profesor/a Contratado/a doctor/a Profesor/a
Asociado/a T3

0
Idioma Comercial: Inglés o Aleman
Idioma para la Comunicacién Internacional: Inglés o Aleman
Idioma para la Negociacion Intercultural: Inglés o Aleman
(Opcién Aleman)

18

18

denominaciénFilologia Inglesa

3
2
Plantilla ECTS
1
1

1

Profesor/a Titular de Universidad
Profesor/a Contratado/a doctor/a
Profesor/a Asociado/a T3

0
Idioma Comercial: Inglés o Aleman
Idioma para la Comunicacién Internacional: Inglés o Aleman
Idioma para la Negociacion Intercultural: Inglés o Aleman

o
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ECTS impartidos (previstos)
ECTS disponibles (potenciales)

Area o ambito de conocimiento:

Nimero de profesores/as

Nimero de doctores/as
Categorias

Profesorado acreditado
Materias / asignaturas

ECTS impartidos (previstos)
ECTS disponibles (potenciales)

Area o ambito de conocimiento:

Nimero de profesores/as

Numero de doctores/as
Categorias

Profesorado acreditado
Materias / asignaturas

ECTS impartidos (previstos)
ECTS disponibles (potenciales)

Area o ambito de conocimiento:

Nimero de profesores/as

Nimero de doctores/as
Categorias

Profesorado acreditado
Materias / asignaturas

ECTS impartidos (previstos)
ECTS disponibles (potenciales)

Area o ambito de conocimiento:

Niimero de profesores/as

Nimero de doctores/as
Categorias

Profesorado acreditado
Materias / asignaturas

ECTS impartidos (previstos)
ECTS disponibles (potenciales)

(Opcidn Inglés)
18
18

denominacién Fundamentos del analisis econémico

2
2

Plantilla ECTS
1

1

Catedratico/a de Universidad
Profesor/a Titular de Universidad
0
Macroeconomia
Microeconomia
12
12

denominaciénLenguajes y Sistemas Informaticos
3
2
Plantilla ECTS
2
1

Profesor/a Contratado/a doctor/a
Profesor/a Asociado/a T3
0
Comercio Electrénico: Elementos Informaticos
Informatica Aplicada a la Gestién Comercial
12
12

denominacion Organizacion de empresas
6
4
Plantilla
1
3
2

ECTS
Profesor/a Titular de Universidad
Profesor/a Contratado/a doctor/a
Profesor/a Asociado/a T3

0
Creaciéon de Empresas Comerciales
Principios de Gestién Responsable
Estrategia Empresarial y Gestién de Ayudas
Habilidades Personales, Directivas y Comerciales
Gestién de Recursos de Informacién en la Empresa
Logistica

36

36

20
10

denominacion Sociologia
1
1
ECTS
12

Plantilla
Profesor/a Ayudante doctor/a 1
0
Sociologia del Consumo
Técnicas de Investigaciéon Social
12

12

5.1.c) Méritos docentes del profesorado no acreditado
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Actualmente el profesorado no acreditado de la plantilla implicada en el titulo estd formado
esencialmente por aquel de la categoria de ayudante doctor/a y asociado/a. En el primer caso, dicho
profesorado esta generalmente destinado a adquirir experiencia en vistas de una futura acreditacidn.
En el segundo caso, y como ya se indicd anteriormente, el profesorado asociado no se orienta a
proseguir una carrera docente o investigadora, sino que es profesorado a tiempo parcial que aporta

las experiencia y competencias propias del ejercicio de su profesidn fuera del &mbito universitario.

En lo relativo al profesorado ayudante doctor/a, parte del que forma parte de la plantilla posee ya un

quinquenio, lo que acredita su experiencia docente.

Todo este profesorado cuenta con varios afios de experiencia docente, como se puede consultar en la
informacioén especifica de cada una/o de ellas/os disponible en la ficha personal que estd publicado
en la pagina web de la Facultad de Comercio en el siguiente enlace

“https://fcomercio.uvigo.es/docencia/profesorado” y desde ella con acceso al perfil docente

publicado y actualizado por la propia Universidad de Vigo.

5.1.d) Méritos de investigacion del profesorado no doctor

Como ya se menciono, el profesorado no doctor de la plantilla es mayoritariamente profesorado
asociado, que, por definicién, no necesita ser doctor, y por tanto no tiene plena capacidad
investigadora. Ademas, este profesorado ejerce tipicamente una actividad profesional fuera del

ambito universitario, y raramente puede implicarse en actividades de investigacion.

5.1.e) Perfil del profesorado necesario y no disponible y plan de contratacion

No procede, ya que todas las necesidades de profesorado estan cubiertas.

5.2. Perfil basico de otros recursos de apoyo a la docencia
necesarios

No procede.

6. RECURSOS PARA EL APRENDIZAJE: MATERIALES E
INFRAESTRUCTURALES, PRACTICAS Y SERVICIOS

6.1. Recursos materiales y servicios

Actualmente la Facultad de Comercio cuenta con todos los recursos materiales y servicios adecuados
y suficientes para el desarrollo de las actividades formativas planificadas. El conjunto de medios
vinculados con la actividad docente se puede consultar en la pagina web:

https://fcomercio.uvigo.es/facultad /instalaciones-servicios.

Ademas, existen una serie de rutinas orientadas a garantizar el mantenimiento de estos para que
desempefien de forma sostenida en el tiempo la funcién para la que estan previstos. Con ese fin se

actia en colaboracién directa con la Unidad Técnica de la Universidad de Vigo.
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Adicionalmente, las instalaciones cumplen con los requisitos de accesibilidad que marca la normativa
vigente. Regularmente se evalda la accesibilidad de estos para personas discapacitadas y todos los
afios se revisan y se subsanan las posibles incidencias al respecto en colaboracién con el

Vicerrectorado correspondiente y la mencionada Unidad Técnica.

6.2 Procedimiento para la gestion de las practicas externas

Las practicas obligatorias previstas en el plan de estudios del Grado en Comercio se realizan teniendo
en cuenta la normativa general aplicable a la realizacidn de las practicas la cual se puede consultar

en los siguientes enlaces:

o R.D 592/2014 do 11 de Julio, por el que se regulan las Practicas Académicas

Externas de los Estudiantes Universitarios
Normativa de Practicas Externas de la UVIGO (Consello de Gobierno 29/04/2021)
Reglamento de practicas de la Fac. de Comercio

El mecanismo de gestion, organizacién y demds se recoge en el Reglamento de practicas de la Facultad
de Comercio que esta disponible para su consulta en la pagina web de la Facultad

(https://fcomercio.uvigo.es/docencia/practicas-externas).

Actualmente el Grado en Comercio tiene en vigor mas de 60 convenios en practicas con empresas de
Vigo y su periferia, cuya gestion y formalizacion recae en el Area de Empleo y Emprendimiento de la

Universidad de Vigo, en donde se pueden consultar:

L Convenios con empresas

e Normativas y Modelo convenio

6.3. Prevision de dotacion de recursos materiales y servicios

No procede.

7. CALENDARIO DE IMPLANTACION

7.1. Cronograma de implantacion del titulo
La implantacién de la modificacién del Grado en Comercio serd a partir del curso 2024-25, de la

siguiente manera:

2024-25 19
2025-26 20
2026-27 3¢
2027-28 49

A continuacioén, se muestra el cronograma que refleja el proceso de implantacion de la modificaciéon

del actual plan de estudios conducente al titulo de Grado en Comercio por la Universidad de Vigo.

Cursos del plan Curso extinguido Cursos que se mantiene
Curso
modificado del plan actual del plan actual
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2024-2025 1¢ 12 29,32y 4°

2025-2026 20 20 30y 49
2026-2027 30 3¢ 40
2027-2028 40 40 i

7.2 Procedimiento de adaptacion

El objetivo que se persigue con el presente procedimiento de modificacién es facilitar al alumnado
que lo desee, su movilidad desde el actual Grado en Comercio a la nueva modificacién del Grado en
Comercio. Por ello se ha elaborado el cuadro de adaptacién de asignaturas del plan de estudios

antiguo al plan de estudios modificado (Ver ANEXO 2. CUADRO DE ADAPTACIONES).

En materia de convalidaciones se estard sujeto a la normativa vigente de rango superior y a la que en
su caso se desarrolle. El alumnado que hubiera iniciado sus estudios en el plan de estudios antiguo y
que no lo concluya en los plazos de finalizacion de la docencia, dispondran de dos convocatorias de
examen en los dos cursos académicos inmediatamente siguientes para cada una de las asignaturas

de dicho plan.

7.3 Enseilanzas que se extinguen

No procede por tratarse de una modificaciéon del plan de estudios.

8. SISTEMA INTERNO DE GARANTIA DE LA CALIDAD

8.1. Sistema Interno de Garantia de la Calidad

https://fcomercio.uvigo.es/calidad /sistema-de-garantia-de-calidad/

8.2. Medios para la informacion publica

La Universidad de Vigo cuenta con un portal de transparencia de acuerdo con la Ley 19/2013, de 9
de diciembre, de transparencia, acceso a la informacién publica y buen gobierno (BOE de 10 de
diciembre) y la Ley 1/2016, de 18 de enero, de transparencia y buen gobierno, de la Comunidad
Auténoma de Galicia (DOG do 15 de febrero). Este portal de transparencia se encuentra disponible

en el siguiente enlace: https://secretaria.uvigo.gal/uv/web/transparencia.

En lo que tiene que ver con la publicidad activa, la Universidad de Vigo hace publica la informacién
prevista en la legislacion estatal y autonémica en materia de transparencia.
Asimismo, ofrece la siguiente informacidn:

a) La oferta académica que incluye las titulaciones oficiales y propias, los cursos
complementarios y formativos y los cursos de idiomas.

b) Los indicadores incluidos en los procedimientos de verificacién, seguimiento y
acreditacion de titulos oficiales, asi como toda la informacién con caracter de informacién ptblica en
dichos procedimientos.
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¢) Los resultados relacionados con el rendimiento académico del estudiantado.

d) Los resultados de la evaluacién de la docencia y de los titulos.

e) Resultados relacionados con los programas de internacionalizacion.

f) Los indicadores relacionados con la insercién laboral del estudiantado de posgrado.
g) Guias docentes y demdas documentacidon relevante relacionada con la docencia.

h) La relaciéon de docentes con un breve perfil de este: nombre, categoria, dedicacién,
distinciones y breve curriculo.

i) Informacién sobre los principales canales de representacién y comunicacién con el
estudiantado.

La Universidad de Vigo cuenta con vicerrectorados responsables de la oferta de titulaciones oficiales
(grados, masteres y programas de doctorado), que se encargan de su promocién y publicidad a nivel
institucional, con la colaboracién de otros vicerrectorados y servicios. Por lo que se refiere a la
difusion a nivel estatal, la Universidad de Vigo participa anualmente en ferias y exposiciones acerca
de la oferta docente de Universidades y Centros de Ensefianza Superior, tanto a nivel local como

nacional.

Por otro lado, dentro de los procedimientos del Sistema de Garantia de Calidad, la Facultad de
Comercio ha aprobado e implantado el procedimiento DO-0301 denominado “Informacién Publica y

Rendimiento de Cuentas” (https://fcomercio.uvigo.es/calidad /sistema-de-garantia-de-

calidad/procedimientos/) que tiene como objetivo el establecer los mecanismos que permitan

garantizar y asegurar la disponibilidad de la publicacién periddica, actualizada y accesible a los
distintos grupos de interés de la informacion relevante relacionada con los centros y con las

titulaciones de la Universidad de Vigo.

Finalmente, hay que destacar que los futuros estudiantes pueden obtener informacién detallada y
actualizada de las tres titulaciones que se imparten: el Grado en Comercio, el Master en Comercio
Internacional y el Master en Direccion de PYMES, asi como del proceso de preinscripcién y matricula
por los siguientes medios:

. Web del Grado en Comercio
https://fcomercio.uvigo.es/estudios/grado-en-comercio/

. Web del master en Comercio Internacional
https://fcomercio.uvigo.es/estudios/master-en-comercio-internacional /

. Web del master en Direccion de PYMES
https://fcomercio.uvigo.es/estudios/master-en-direccion-de-pymes/

o RR.SS. de la Facultad de Comercio en Twitter, Instagram, Facebook y Linkedin

. Web de la Universidad de Vigo: https://www.uvigo.gal/estudar/que-estudar
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