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GRADO EN COMERCIO

1. DESCRIPCION DEL TiTULO

1.1 Representante Legal de la universidad

12 Apellido Gago 22 Apellido Rodriguez
Nombre Alberto

NIF 35.431.071P

Cargo que ocupa Rector

Responsable del titulo

12 Apellido Sanchez

22 Apellido Bello
Nombre Patricio

NIF 35.945.434 E

Universidad solicitante

Nombre de la Universidad Universidade de Vigo

CIF Q8.650.002B

Centro, Departamento o Instituto responsable del titulo | Escuela Universitaria de Estudios Empresariales (Vigo)

Direccion a efectos de notificacion

Correo electrénico vic.tce@uvigo.es

Direccion postal Edificio CACTI, 22 andar

Cédigo postal 36310 Poblacién Vigo
Provincia Pontevedra CC.AA. Galicia
FAX 986 813444

Teléfono 986 813442

1.2 Descripcion del titulo

, Graduad C i I .

Denominacién re_« ua. o/aen pmerC|o poria Ciclo 1¢
Universidad de Vigo

Centro/s donde se imparte el titulo Escuela Universitaria de Estudios Empresariales (Vigo)

Titulo conjunto NO

Universidades participantes

Convenio (archivo pdf)
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Tipo de ensefianza Presencial

Rama de conocimiento Ciencias Sociales y Juridicas

Numero de plazas de nuevo ingreso ofertadas en el primer afio de | 120 plazas
implantacién

Numero de plazas de nuevo ingreso ofertadas en el segundo afio de | 120 plazas
implantacion

Numero de plazas de nuevo ingreso ofertadas en el tercero afio de | 120 plazas
implantacion

Numero de plazas de nuevo ingreso ofertadas en el cuarto afio de | 120 plazas
implantacién

Numero de ECTS del titulo 240

Numero Minimo de ECTs de matricula por el estudiante y periodo lectivo

El plan de estudios estd disefiado para cursarlo en cursos consecutivos lo que supone que el nimero maximo de
créditos por matricula serd de 30 en cada semestre y 60 por curso.

Considerando que hay estudiantes que pueden tener una dedicacién a tiempo parcial, el nUmero minimo de
créditos de que podrd matricularse por primera vez sera de 30 ECTS.

Normas de permanencia (archivo pdf)

Se incluye en el Anexo 1 la normativa de permanencia de la Universidad de Vigo que esta en vigor actualmente.
Esta normativa estd en fase de revisiéon para tener en cuenta la nueva ordenacion de las ensefianzas, los cambios
de metodologia docente necesarios para adopcién plena del nuevo modelo de ensefianza-aprendizaje, y los
cambios que ya se estan incorporando al calendario académico y a las normas de matricula.

La normativa de permanencia de la Universidad de Vigo fue aprobada por el Consejo Social el 13-06-2001. Se han
realizado posteriormente adaptaciones y modificaciones (2-12-2003 / 14-07-2004 / 2-12-2005 / 13-11-2006 /
30/07/2007). Como se observa en las modificaciones anteriores, la normativa de permanencia no es una norma
cerrada, sino que se va adaptando a las necesidades y normas del momento.

La normativa de permanencia de la Universidad de Vigo estd articulada en 7 articulos que hacen referencia a:
= Articulo 1. Requisitos de matriculacion en el primer curso de acceso o de reinicio de estudios
= Articulo 2. Convocatorias
= Articulo 3. Rendimiento académico minimo
= Articulo 4. Comisidn de Permanencia
= Articulo 5. Requisitos de matricula
= Articulo 6. Evaluacidn curricular
=  Articulo 7. Reinicio de estudios

El texto completo se puede consultar en el link: http://webs.uvigo.es/sxeralweb/images/normativa
/ordenacion_academica/normativa_de_permanencia_na_universidade_de_vigo.pdf

En todo caso, y en funcion de la normativa vigente y de las recomendaciones emitidas por la ANECA en los
informes de verificacidon de las Memorias de propuestas de Grados y Masters, la Universidad de Vigo se planteara
las modificaciones necesarias en dicha normativa antes de la puesta en marcha de los nuevos titulos.

Naturaleza de la institucién que concede el titulo Publica
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Naturaleza del centro Universitario en el que el titulado ha finalizado
sus estudios

Propio

Profesiones para las que capacita una vez obtenido el titulo

No estd regulado.

Lenguas utilizadas a lo largo del proceso formativo

Castellano, gallego, inglés, francés vy
aleman.

Se impartirdn en inglés, francés o aleman
20 ECTS correspondientes a las
asignaturas Idioma Comercial, Idioma
para la Negociaciéon Intercultural e
Idioma para la Comunicacion
Internacional, ademas de otras
actividades complementarias, para los
alumnos que las cursen.

Pagina 4 de 216




GRADO EN COMERCIO

2. JUSTIFICACION DEL TiTULO PROPUESTO

2.1. Interés académico, cientifico o profesional del mismo

2.1.1. Justificacion del nombre elegido para el Grado

La eleccidon del Grado en Comercio es consecuencia de un andlisis de las necesidades del mercado laboral, las
titulaciones que se imparten en otros paises y la opinidn de los empresarios e instituciones que han colaborado en
el desarrollo del mismo. Las Escuelas Universitarias de Estudios Empresariales hemos manejado diversos nombres
para este grado, como Gestion Comercial, Gestidon de Negocios, etc., que podian ser igualmente validos, pero en la
Universidad de Vigo se decidid optar por el nombre de Comercio por cinco circunstancias fundamentalmente:

1. Esta titulacién existe en muchos paises, no sélo europeos sino también de fuera de Europa, con unos
contenidos muy similares a los que proponemos. Asi, nuestros Graduados en Comercio cuando busquen
empleo fuera de Espafia, se encontraran con que los empresarios del pais correspondiente conocen el
titulo y, por tanto, seran conscientes de los conocimientos, competencias y habilidades que han adquirido
en sus estudios, incrementando de esta forma las probabilidades de encontrar empleo de nuestros
alumnos.

2. Los organismos e instituciones que han colaborado en el desarrollo de este plan de estudios valoran
positivamente la eleccién del Grado de Comercio, porque las empresas del sector de la distribucién
comercial venian reclamando desde hace tiempo unos estudios universitarios centrados en una actividad
tan importante para la economia del cualquier pais y tan compleja como es el Comercio. Las empresas
industriales consideran que las actividades de comercializar, distribuir, y administrar se engloban
perfectamente bajo la denominacién de Comercio.

3. Esta denominacidn recoge la tradiciéon de las Escuelas de Comercio, origen de las actuales Escuelas
Universitarias de Estudios Empresariales. Concretamente, la Escuela de Vigo se fundé en 1920. Las
titulaciones de Comercio desaparecieron del sistema formativo espafiol al integrarse estas escuelas en la
Universidad. La actualizacidon de estos estudios en su momento podia haber sido muy positiva para el
sistema universitario espafiol, como ha ocurrido en Francia y en otros paises de nuestro entorno. También
hubiera sido importante para el mercado laboral que precisa de profesionales competitivos en este
campo.

4. El Grado en Comercio ya se oferta en dos universidades publicas espafolas. Unificar nombres en
titulaciones similares es positivo porque ayuda a orientar a los estudiantes y a las empresas sobre los
contenidos, habilidades y competencias que pueden desarrollar cursando este grado. También facilita la
movilidad de los alumnos a escala nacional e internacional.

5. Existe una mocién del Senado de Espafia instando al Gobierno a poner en marcha la titulaciéon de Grado
en Comercio (ver http://www.senado.es/legis8/expedientes/661/impresion /661000328.html, n2 de
expediente 661/000328).

2.1.2. Justificacion Académica

La actividad comercial es uno de los campos de la Economia que ha evolucionado con mayor rapidez, adquiriendo
un elevado grado de desarrollo y complejidad como consecuencia, en buena medida, de la incorporacion de las
nuevas tecnologias y de la globalizacién de los mercados con una competencia cada vez mas fuerte.

La creciente relevancia de la actividad comercial exige, cada vez mds, la presencia de personas que se dediquen al
desarrollo de estas funciones con capacidad para desempenfiar las tareas especificas de esta drea de negocio. Estos
profesionales necesitan estar dotados de competencias y habilidades especificas, muy diferentes de las requeridas
en otros ambitos de la empresa. Por ello, la Universidad debe disponer de unas ensefianzas dirigidas a la formacion
de profesionales preparados para desempefiar las funciones propias de ésta.

La Red creada para el desarrollo del Grado en Comercio, constituida por todas las Escuelas Universitarias de
Estudios Empresariales (EUEE) de Espafia, considera necesaria una remodelaciéon de las ensefianzas que hasta
ahora ha impartido la Universidad en este dmbito, en el que se observan importantes carencias. En los futuros
estudios de Comercio se incidird de forma mas intensa en el conocimiento de materias vinculadas a la gestidon
comercial, apoyado en el conocimiento de materias instrumentales que hoy son imprescindibles en el mundo de la
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empresa. Estos conocimientos se impartiran desde un punto de vista muy practico, buscando formar profesionales
utiles para el mercado laboral, algo que desde siempre ha caracterizado a las EUEE.

La Red de EUEE espafiolas, antes de fijar su contenido, ha estudiado con detalle los estudios de Comercio que se
imparten en varios paises en los que este tipo de carreras tiene gran aceptacién entre el alumnado y entre las
empresas porque proporcionan profesionales altamente cualificados y valorados. Es mas, en el proceso de
elaboracion del plan de estudios del futuro Grado en Comercio, han participado tanto Escuelas Superiores de
Comercio francesas como Universidades portuguesas en las que se imparten estos estudios, ofreciendo su valiosa
experiencia.

Gracias al amplio proceso de consultas externas realizado por las EUEE de toda Espafia para la elaboracion de este
plan de estudios, ha sido posible comprobar la necesidad que existe en el mercado laboral espafiol de este tipo de
profesionales, que no estd cubierta en absoluto por las titulaciones que en estos momentos se estan impartiendo
en las universidades publicas espafolas. Para la elaboracién del grado que aqui presentamos, se han realizado
consultas a agentes externos tanto de la actividad econémica publica como privada.

La Universidad Publica no puede permanecer ajena a una titulacion como Comercio que es demandada con
insistencia por el mercado laboral y por organismos e instituciones publicas y privadas. A todo ello debemos afiadir
que la formacidn en este campo ha sido atendida hasta ahora por centros privados (Escuelas de Negocios) o
instituciones publicas no universitarias, con notable éxito.

A todo lo anterior, podemos afiadir otros cuatro aspectos que abundan todavia mas en el interés académico del
titulo:

En primer lugar, existen antecedentes, dentro del marco general de la enseflanza espafiola, que identifican el
Comercio como un ambito especifico y en algun caso lo diferencia de forma explicita de la Administracion de
Empresas. El Real Decreto 1834/2008 de 8 de noviembre BOE de 28 del 11 del 2008 (asi como en su antecedente
de 1994) que clasifica las categorias de las tipologias de profesores de ensefianzas secundarias, diferenciando:
Administraciéon de Empresas y Organizacién y Gestién Comercial.

En las ensefianzas de Formacién Profesional, estructuradas en funcién del Catdlogo Nacional de Familias
Profesionales recogida en la Ley Organica 5/2002 de 19 de junio de BOE 20 de junio de 2002, aparecen dos familias
diferenciadas, aportandole entidad propia a cada una de ellas: Administracién y Gestion y Comercio y Marketing.
El desarrollo de cada una de ellas ha originado un conjunto de titulos de formacidn profesional de grado medio y
superior diferentes.

Este hecho ofrece una idea clara de como la Administracién del Estado esta incorporando la disciplina objeto del
Grado que aqui se propone de forma diferenciada de otras disciplinas como la Direccion y la Administracién de
Empresas.

En segundo lugar, el interés académico se pone igualmente de manifiesto en la amplia tradicién académica de esta
disciplina relatada, en su aspecto histdrico, en la introduccién a este apartado, y suficientemente contrastada por
centros de formacién privados nacionales con larga andadura en la formacién de la misma, entre los que podemos
citar: la Escuela Superior de Investigacién Comercial que desde 1965 ofrece un Grado de cuatro afos de duracion
denominado “Marketing y Gestion Comercial”; o la Escuela Superior de Comercio y Distribucion de Tarrasa creada
en el afio 2000 y que, desde esa fecha, ofrece el Grado en Direccién Comercial y Distribucién. No obstante, en
ambos casos se trata de titulaciones con una cierta proximidad pero que, como su propia denominacion indica, no
son titulos de “Comercio”

En tercer lugar, existe una amplia bibliografia que pone de manifiesto el elevado desarrollo académico de las
materias que conforman la funcién comercial de las organizaciones y el gran volumen de conocimientos que se ha
ido creando y que sigue su evolucion en los momentos actuales. Los fondos bibliograficos de la biblioteca de la
propia Universidad de Vigo nos proporciona 4.129 referencias con la palabra “Comercio” ,743 referencias con la
palabra “Organizacion de Empresas” 2.956 con “Contabilidad”, 2.609 con “Finanzas"

En cuarto lugar, su adecuado encaje dentro del mapa de titulaciones del Sistema Universitario de Galicia y de la
Universidad de Vigo. El Grado en Comercio es necesario porque estd asociado a conocimientos, habilidades y
actividades profesionales no contempladas en los titulos existentes en la actualidad. Otros grados préximos no
incluyen una buena parte de los contenidos en el Grado que se propone. Se pueden citar, a modo de ejemplo, los
siguientes:

=  Sociologia del Consumo

=  Fundamentos de Marketing
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= |nformatica Aplicada a la Gestion Comercial

= |dioma Comercial (inglés, francés y aleman)

= Gestidn de Aprovisionamientos y Distribucion Comercial

= Gestion del Comercio Exterior

=  Marketing Internacional

= Marketing Estratégico

= |dioma para la negociacion intercultural (inglés, francés, aleman)
=  Muestreo aplicado a la Investigaciéon de Mercados

= |dioma para la Comunicacidn Internacional (inglés, francés y aleman)
= Planificacidn de Recursos de Informacién Integrados

= Creacion de Empresas Comerciales

= |nvestigacion de Mercados

= Gestion de Riesgos Financieros y Comerciales

=  Habilidades Personales, directivas y comerciales

= Técnicas de Investigacion social

=  Estrategia empresarial y gestion de ayudas

= Comercio Electrdnico: Elementos informaticos

Estos contenidos desarrollardn competencias que tienen como objetivo una pluralidad de habilidades necesarias
en una actividad profesional de amplio desarrollo y tradicion. Aunque son muchas estas habilidades, citamos a
modo de ejemplo: habilidad de gestiéon de empresas comerciales; de comunicacidn en entornos internacionales en
su propia lengua o en lenguas extranjeras; de negociacién en la lengua propia o en otras lenguas; de dirigir equipos
interdisciplinares y de ventas; para gestionar bases de datos en general y de clientes en particular; para captar,
fidelizar y retener clientes de forma sostenible para la empresa.

Consecuencia de lo anteriormente expuesto, el Grado en Comercio de la Universidad de Vigo ofrece una
ensefianza publica universitaria centrada en la funcidon comercial de organismos e instituciones.

2.1.2. Interés Cientifico

El objetivo del estudio cientifico y analitico de la actividad comercial es ofrecer unos principios que permitan
interpretar y explicar determinados fendmenos que acontecen tanto en el ambito general de la macroeconomia
como en el dmbito microecondmico, donde se estudian las funcidon comercial dentro de la actividad de organismos
e instituciones, por tanto, nos encontramos dentro del campo de las ciencias vinculadas a los negocios.

El comercio, como disciplina cientifica, tiene un marcado caracter multidisciplinar, ya que se alimenta de
numerosas fuentes del conocimiento como la Economia, la Sociologia, las Matematicas, la Estadistica, la Economia
de la Empresa, el Marketing, la Contabilidad, las Finanzas, la Comunicacidn, la Informatica y otras TIC, ademas de
los Idiomas necesarios para la comunicacion. Ello es asi porque el proceso productivo exige un analisis de la
asignacion de los medios de produccién para conseguir la mayor eficiencia y un tratamiento de los costes, la
asignacion de la financiacién necesaria, saber dar salida al producto mediante un estudio de los diferentes
mercados. El conocimiento de la organizacién, la administracion, la negociacién, la previsidn y la investigacion
comerciales, la legislacion, las relaciones fabricante-distribuidor, los mercados exteriores y las técnicas de
comercio exterior, son materias que precisan de un conocimiento cientifico propio y, por tanto, desgajado del
ambito de la economia general y de la gestion de la empresa en particular.

Desde el punto de vista del mercado doméstico, la actividad comercial necesita que sus funciones sean
coordinadas para lograr un mejor y mayor desarrollo. No podemos olvidar que el tejido industrial espafiol se
caracteriza por la reducida dimension de las empresas, con un tamafo medio de 12 trabajadores en mas del 99%
de las mismas. La generacién de rendimientos crecientes de escala, no sélo mediante la consecucién de una mayor
dimensién empresarial media, sino también mediante la generacion de economias externas de base territorial,
constituye uno de los principales retos de la actual politica industrial. Las actuaciones del Ministerio de Industria,
Turismo y Comercio dirigidas a las PYMEs se orientan a la consecucién de un triple objetivo: mejorar su
competitividad, favorecer la creaciéon de empleo y propiciar un incremento de la riqueza nacional (Ministerio de
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Industria, Comercio y Turismo, 2006).

Ademas, el comercio internacional es considerado como el motor de crecimiento de la economia espafiola. Se
produce una relacion dinamica entre crecimiento y apertura de las economias hacia el exterior. Dentro de la
Ciencia Econdémica los problemas que se presentan obligan a considerar un nimero mas amplio de variables, por
ello en la titulacién se ponen las bases de conocimiento para el Comercio Internacional que es objeto de estudio
mas en profundidad en un Master en Comercio Internacional que se imparte en el Centro desde el curso 2008-09.

Como consecuencia de lo anteriormente planteado, se constata la necesidad y la oportunidad de ofrecer un Grado
en Comercio que satisfaga las crecientes necesidades de profesionales cualificados en este ambito.

2.1.3. Interés Profesional

El comercio, desde el punto de vista profesional, es una funcién relevante de la actividad de los negocios que
abarca un campo muy amplio, delimitado por las principales figuras profesionales y en respuesta a los perfiles
profesionales propios del titulo. Por otra parte, como actividad dentro de la economia de un pais, el comercio
precisa profesionales expertos, capaces de estudiar, analizar y tomar decisiones para el correcto desarrollo de la
actividad comercial.

Para delimitar el interés profesional de Grado en Comercio hemos recabado las opiniones de asesores y
profesionales del ambito de los negocios, organismos e instituciones publicos y privados para conocer sus
opiniones relativas al perfil profesional en relaciéon con estas ensefianzas. También se ha requerido informacion
sobre la organizacion y las ensefianzas de Comercio en paises de nuestro entorno que integraran el Espacio
Europeo de Educacion Superior.

El objetivo es adaptar la estructura de las ensefianzas del Grado de Comercio a los perfiles profesionales propios
de los futuros graduados. Por ello, parece conveniente fijar primero los criterios que rigen la elaboracién del
contenido de las ensefianzas y, después, delimitar los diversos campos de conocimiento que inciden en la debida
formacién profesional de los graduados.

La amplitud de sectores comerciales aconseja diferenciar las prdcticas comerciales de las figuras profesionales,
para asi evitar una posible confusion, dadas las interrelaciones entre unas y otras. En otros términos, la
diferenciacion citada corresponderia con una segmentacién horizontal en el caso de las prdcticas comerciales y
una segmentacién vertical al tratar de las figuras profesionales.

La variedad de practicas comerciales exige por un lado, realizacidn, entre otros, de la planificacién y gestién
comercial, la gestidon del comercio exterior, la gestidon de aprovisionamientos y distribucién, la direccidn de equipos
de ventas, la investigacion de mercados, contratos laborales. Es preciso desglosar estas actividades en forma
sistematizada para imputarlas después a las competencias a las que se refieren los objetivos de la titulacion, asi
como a los perfiles profesionales.

En cuanto al comercio exterior, conviene hacer una referencia diferenciada sobre el mismo, como un subsector del
comercio, por la importancia que tiene para el conjunto de la Economia. En este subsector las actividades son
también muy diversas y, a modo de ejemplo mencionar: Marketing internacional, logistica y transporte
internacional, gestiéon de las operaciones del comercio exterior, arbitraje en las operaciones del comercio
internacional.

En cuanto a los diversos puestos a desempefiar a tenor de las actividades acabadas de recoger, es decir, lo que
seria una segmentacién de tipo vertical, es légico que se desarrolle a diferentes niveles en el marco de los
organismos e instituciones publicos y privados, siendo diferentes competencias y los conocimientos requeridos. De
ahi el interés de estos estudios de Grado en Comercio que se complementan con la oferta actual de un Master en
Comercio Internacional que se imparte en la propia Escuela Universitaria de Estudios Empresariales de Vigo desde
el curso 2008-09. A la vista de lo anterior, los puestos de trabajo que podrian desarrollar nuestros alumnos
abarcan un espectro muy amplio que iria, en el dmbito de los negocios, desde responsable comercial y de ventas,
responsable de gestidn integral, hasta técnico comercial del Estado, pasando por una pluralidad de actividades
vinculadas al comercio.

Asi pues, como es fécil deducir de las practicas y perfiles que acabamos de exponer, los efectos profesionales
vinculados al Grado en Comercio se derivan de la importancia de este sector en la actividad econdémica. El
desarrollo y el conocimiento de los mercados exigen estar en posesién de una preparacidon que permita abordar
todo el campo del trafico mercantil. En este sentido, los sujetos de la actividad mercantil (negocios comerciales),
los instrumentos utilizados para el desempefo de dicha actividad teniendo presente las nuevas tecnologias y la
complejidad de las relaciones comerciales, hacen necesario disponer de personas especialmente capacitadas para
el desempefio de unas profesiones que insistentemente demanda el mercado laboral. A lo anterior, debe afadirse
la necesidad de disponer de un personal especialmente capacitado encargado de realizar las funciones dentro del
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marco internacional, ya que la apertura, cada vez mayor, de las economias nacionales al exterior v,
consiguientemente, la posibilidad de acudir a los mercados extranjeros, obliga a contar con personas idéneas para
ejercer esas actividades.

Los datos disponibles sobre la oferta de empleo que realizan las empresas ponen de manifiesto la necesidad que
tienen de este tipo de profesionales. En los informes que periddicamente realiza Infoempleo, se puede comprobar
la demanda de trabajadores, sobre todo, en dos dreas funcionales: Produccién y Comercial, turnandose ambas en
el primer puesto dependiendo de la coyuntura econdmica. Desde el 2005 el area comercial supone por si sola mas
del 25 por ciento de las ofertas de empleo en Espafia. Todos estos datos revelan la existencia de una gran
demanda de personal formado para trabajar en el drea comercial. Este hecho ha sido constatado por la Escuela
Universitaria de Estudios Empresariales de Vigo al recabar asesoramiento externo para la elaboracién de este plan
de estudio a grandes empresas de la distribucién como El Corte Inglés, a través de su Subdirector en Vigo D.
Antonio Rodriguez Lijo, D. Fernando Pinto, Gerente del Centro Comercial Gran Via, D. Alberto Rocha Guisande,
Gerente de Texvigo, mostrando todos ellos un gran interés por el desarrollo de estos estudios que cubren la
necesidad de profesionales con formacion especifica en este sector.

El Grado en Comercio responde también a las expectativas expresadas, entre otros, por la Diputacién de
Pontevedra, Consejo Superior de Colegios Profesionales de Titulados Mercantiles y Empresariales de Espaiia,
Consejo Superior de Cdmaras de Comercio de Espafia, Confederacién de Empresarios, Asociacién de Jévenes
Empresarios, Autoridad Portuaria de Vigo, Colegio Oficial de Agentes Comerciales y el Ayuntamiento de Vigo.

En el Catdlogo de Cualificaciones Profesionales existe la familia profesional de Comercio y Marketing, con
competencias especificas reconocidas, que encontraran en esta titulacion su continuidad como estudios
universitarios de Grado. La actividad mencionada esta entre las funciones laborales de mayor demanda en los
ultimos afos sin que haya sido atendida suficientemente en el aspecto formativo dentro de la universidad, por lo
que creemos necesario ofrecer un titulo universitario oficial y publico de Grado en Comercio.

2.2. Normas reguladoras del ejercicio profesional

No procede puesto que la Titulacién no estd directamente vinculada a una profesidn regulada.

2.3. Referentes internos y externos

En lo que respecta a los referentes internos, manifestamos que con el Grado en Comercio la Escuela Universitaria de
Estudios Empresariales de Vigo retorna, en cierto modo, a su origen, dado que fue fundada en 1920 como Escuela
de Comercio, y en ella se impartieron durante décadas estudios elementales y superiores de Comercio. No
obstante, hay que poner de manifiesto que el plan de estudios que presentamos tiene poco que ver con aquél que
desaparecio en la década de los 70 del siglo XX. Ahora se trata de ofrecer unos estudios de Comercio adaptados a la
realidad comercial de los negocios del siglo XXI, similares a los que ofrecen las Ecoles de Commerce francesas y los
College of Commerce anglosajones.

Actualmente, en el ambito nacional se vienen impartiendo desde hace tiempo y con notable éxito, por instituciones
publicas y entidades privadas, enseilanzas correspondientes a la gestion comercial y al marketing; éxito tanto en el
numero de estudiantes que las cursan como en las facilidades para acceder al mercado laboral.

Dentro de la ultima reforma que se realizé de la Formacion Profesional, se crearon dos titulos relacionados con la
actividad comercial de la empresa, uno de grado medio, Comercio y Marketing y otro de grado superior, Gestion
Comercial y Marketing. En estos momentos son dos titulos que tienen una notable demanda. Es evidente que no
son estudios de grado, pero sirven como referente a la hora de analizar las tendencias del mercado. Ademas, los
alumnos que cursan estos ciclos son una demanda potencial para el futuro Grado de Comercio, dado que
representard una continuidad de sus estudios, permitiéndoles incrementar su nivel de formacién, lo que a su vez
haria posible que pudieran aspirar a puestos directivos dentro de las organizaciones en las que desarrollan su
actividad profesional.

Las Unicas posibilidades que tienen para mejorar su formacion en su ambito profesional se las ofrecen las
Universidades Privadas. La que mas tradicion y prestigio tiene es la Escuela de Gestién Comercial y Marketing ESIC
que ofrece la Titulacién Superior en Marketing y Gestion Comercial. Se trata de una titulacién propia que cuenta con
un importante reconocimiento en el mundo de los negocios, tanto en el dmbito nacional como internacional. Esta
reputacion se traduce en convenios, intercambios y convalidaciones con Universidades y Escuelas de Negocios de
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otros paises (EE.UU., Europa y Latinoamérica).

En el dmbito publico, aunque no oficial, cabe mencionar la labor desarrollada por la Universidad Auténoma de
Barcelona que dispone de un titulo propio relacionado con el Comercio. Se denomina Grado en Direccién de
Comercio y Distribucion, tiene una duracién de tres afios y su contenido se aproxima al Grado en Comercio que se
propone en esta memoria.

En conversaciones con las grandes empresas de la distribucién comercial en Espaia (El Corte Inglés, Carrefour,
Grupo Auchan), una de las quejas mas frecuentes es que la Unica cantera a escala nacional de personal
especificamente formado es la que procede de ESIC.

Precisamente uno de los objetivos del futuro Grado de Comercio es ofrecer desde la Universidad Publica una
alternativa de calidad a esta oferta privada, de forma que las empresas, organismos e instituciones, puedan contar
con personas formadas especificamente en marketing y comunicacién.

El interés por la formacién en el campo comercial ha sido puesto de manifiesto por numerosas empresas,
organismos e instituciones publicos y privados. A modo de muestra indicamos los siguientes:

=  Ayuntamiento de Vigo

= Autoridad Portuaria de Vigo

=  Diputacion Provincial de Pontevedra

= Camara Oficial de Comercio, Industria y Navegacién de Vigo

= Confederacion de Empresarios de Pontevedra

= Asociacion de Jovenes Empresarios de Vigo y Mancomunidad

= Colegio Oficial de Titulados Mercantiles y Empresariales de Vigo

= Colegio Oficial de Titulados Mercantiles y Empresariales de Pontevedra

= Colegio de Economistas de Pontevedra

= Colegio Oficial de Agentes Comerciales de Vigo

= Fundacion Provigo

= |nstituto Ferial de Vigo (IFEVI)

= Aeropuerto de Vigo

=  Asociaciéon de Promotores Inmobiliarios

= Confederacion Empresarial Espafiola de la Economia Social (CEPES)

=  Confederacion Espafiola de Cooperativas de Consumidores y Usuarios (HISPACOOP)
= Confederacion General de la Pequefias y Medianas Empresas del Estado Espafiol (COPYME)
= Consejo Superior de Camaras de Comercio

= Consejo Superior de Colegios Oficiales de Titulados Mercantiles y Empresariales de Espaia
= Asociacién Nacional de Fabricantes de Conserva de Pescado y Marisco (ANFACO)

= Cluster de Empresas de Automocion de Galicia (CEAGA)

= Asociacidn Cluster del Naval Gallego (ACLUNAGA)

= Cooperativa de Empresas del Sector Textil (TEXVIGO)

= Asociacidn Espafiola de Distribuciones, Autoservicios y Supermercados (ASEDAS)

=  Federacién Espafiola de Industrias de Alimentacion y Bebidas (FIAB)

= Unidn Detallistas Espafioles S. Cooperativa (UNIDE)

= Inditex

=  El Corte Inglés

= Centro Comercial Gran Via
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= Alcampo

= Carrefour

= Vegonsa

=  Pescapuerta

= Pescanova

=  (Citréen

=  Caixa Galicia

=  Banco Pastor

=  Fundacidén Pedro Barrié de la Maza
= Grupo Postal

= Pascual Silva

= Carolina Herrera

Todos consideran necesaria la existencia de una titulacién de Grado de Comercio ante la carencia de una oferta
educativa en el sistema universitario espafiol, al tiempo que es requerida por la trascendencia social del comercio.
La valoracién positiva y el apoyo a su implantacion es total, asi como los deseos de colaboracién en el proyecto (Ver
anexo 2).

En el plano internacional, uno de los aspectos clave en el proceso de implantacion de los Titulos de Grado es la
amplia oferta de estudios superiores asimilables en los paises que participan en la articulacién del Espacio Europeo
de Educacién Superior. Los titulos en Comercio estdn muy bien valorados, gozando de notable demanda tanto del
alumnado como del mercado laboral.

Del andlisis de la situacion de estos estudios se desprende asimismo una clara diferenciacién de los estudios
oficiales de Comercio respecto a las titulaciones de Economia y Empresa, tanto por sus contenidos como por los
perfiles profesionales que determinan y las necesidades sociales y empresariales a las que responden. En Francia,
pais con una larga y prestigiosa tradicion 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), instituciones similares a las Escuelas Universitarias espafolas. Estas
ultimas imparten una titulacion de dos cursos, que no es equiparable al grado, pero sus alumnos pueden realizar un
tercer curso que les permite acceder a las Licenses Professionnelles en Commerce impartidas por diversas
Universidades publicas francesas, y que constituyen una primera adaptacién de estos estudios al Espacio Europeo
de Educacion Superior. En Portugal existen también estudios universitarios de Comercio; concretamente varios
Bachalerato de Estudos Superiores de Comércio, e incluso licenciaturas, como en la Universidade do Minho.

En Alemania existen Estudios Superiores de Comercio, con caracter mas profesionalizado, impartidos por las
Fachhochschule, que estdn llevando a cabo su proceso de adaptacion y proyectan reconvertir algunas de sus
actuales titulaciones en estudios de Comercio. Otros paises participantes en el Espacio Europeo de Educacién
Superior, como Holanda e Irlanda, también pretenden incluir estudios de Comercio en su proceso de adaptacion.

Por tanto, los estudios de Comercio tienen entidad y presencia en los paises de nuestro entorno que participan en el
proceso de articulacidon del Espacio Europeo de Educacion Superior, por lo que resultaria paraddjica, desde este
punto de vista, la exclusién del Grado de Comercio en Espafia.

Otros paises ajenos al Espacio Europeo de Educacién Superior, pero que se encuentran proximos culturalmente a
nosotros, o constituyen por diferentes motivos un referente importante en el panorama educativo, ofrecen también
titulaciones superiores en Comercio, diferencidndose de las de Economia y Empresa. Es el caso de Canada, Australia,
Nueva Zelanda, Argentina, México, etc.

Finalmente, se ha constituido la Red Europea de Comercio en la que participan diversas Universidades espafolas a
través de sus Escuelas Universitarias de Estudios Empresariales, Escuelas de Comercio e IUT franceses, ademas de
Universidades italianas, portuguesas y holandesas. El objetivo de esta Red es coordinar las ensefianzas de Comercio
y facilitar la movilidad de profesores y estudiantes.

Dentro de este apartado, se sefialan también como referentes los planes de estudios de las Universidades publicas
espafiolas, europeas e internacionales que imparten titulos similares.

En cuanto a los planes de estudios de Universidades publicas espafiolas, en la actualidad podemos encontrar dos
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titulaciones ya aprobadas:
“Comercio” en la Universidad Complutense de Madrid.
“Comercio” en la Universidad de Valladolid.

El referente principal es el Grado en Comercio de la Universidad de Valladolid que, al igual que el grado de la
Universidad Complutense de Madrid tienen una raiz comun con el que proponemos, puesto que han sido elaborado
en el seno de la misma red. No obstante queremos indicar algunas diferencias estructurales que se observan entre
el grado de referencia de la Universidad de Valladolid y el grado que aqui se propone:

Distribucién del plan de estudios en créditos ECTS, por tipo de materia: Formacion Basica, 60 créditos igual en
ambos planes; Materias Obligatorias, Valladolid 108 créditos frente a 132 de esta propuesta (seglin normativa para
las universidades gallegas); Materias Optativas, 45 créditos frente a 36; ademas en Valladolid la oferta de
optatividad triplica el nimero de créditos a cursar (126/45) mientras que en el caso de Vigo la oferta -por
normativa interna de la Universidad- es solo el doble de créditos que el alumno debe cursar (72/36). Por otra parte,
la normativa de la Universidad de Vigo no permite ofertar asignaturas menores de 6 créditos, mientras que en el
plan de estudios de referencia se ofertan asignaturas de 3 créditos. Prdcticas externas 18 créditos frente a 6;
Trabajo fin de Grado, 9 créditos frente a 6. Debido a lo anteriormente expuesto puede parecer que las diferencias
existentes entre ambos planes son mas relevantes de lo que un analisis pormenorizado revela. Asi podemos afirmar
que la formacion adquirida por los alumnos de ambas universidades no difiere sustancialmente

Por lo que se refiere a otras instituciones privadas y publicas, se vienen impartiendo con gran tradicién estudios
relacionados con la actividad comercial pero en ningun caso se ofrece el titulo de “Comercio”. Como ejemplo citar:
La Escuela de Comercio de la Cdmara de Comercio de Madrid, con titulaciones de “Técnico en Gestion Comercial y
Marketing” y “Técnico Diplomado en Comercio Internacional”; la Universidad Camilo José Cela el de “Desarrollo,
Gestion Comercial y Estrategias de Mercado—Marketing”; y la Universidad Europea de Madrid oferta “Marketing y
Direccion Comercial”. Todas ellas forman profesionales que responde parcialmente al perfil de titulados que
presentamos, ya que estdn mas especializadas en marketing.

Del mismo modo se pueden analizar los planes de estudio de los referentes externos, es decir, aquellos grados o
“bachelor” similares que se imparten en el resto del mundo. Sin animo de ser exhaustivos, se enumeran algunos
centros dedicados a las ensefianzas del Comercio, que ofrecen titulos equiparables al grado. Se comienza con una
referencia a lo que ocurre en los paises con los que las Escuelas de Empresariales espafiolas han colaborado mas
estrechamente para elaborar el Grado: Francia y Portugal.

FRANCIA

= ESC Amiens Picardie: Ecole Supérieure de Commerce Amiens Picardie
= ESC Bordeaux: Ecole Supérieure de Commerce de Bordeaux

= ESC Brest: Ecole Supérieure de Commerce de Brest

= ESC Clermont: Ecole Supérieure de Commerce de Clemont-Ferrand

= ESC Dijon-Bourgogne: Ecole Supérieure de Commerce de Dijon

= ESC Grenoble: Ecole Supérieure de Commerce de Grenoble

= ESC Le Havre: Ecole Supérieure de Commerce de Havre

= ESC Lille: Ecole Supérieure de Commerce de Lille

= ESC Marseille: Ecole Supérieure de Commerce de Marseille

= ESC Montpellier: Ecole Supérieure de Commerce de Montpellier (http://www.supdeco-montpellier.com).
Es una de las mas importantes Escuelas Superiores de Comercio de Francia. En ella se imparte el Bachelor
en Comercio que ha sido también un referente interesante por el gran prestigio de esta Gran Escuela.

= ESC Pau: Ecole Supérieure de Commerce de Pau

= ESC Reims: Ecole Supérieure de Commerce de Reims

= ESC Rennes: Ecole Supérieure de Commerce de Rennes
= ESC Rouen: Ecole Supérieure de Commerce de Rouen

= ESC Toulouse: Ecole Supérieure de Commerce de Toulouse
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=  ESCEM: Ecole Supérieure de Commerce et de Management
= ESSCA: Ecole Supérieure des Sciences Comerciales d’Angers
= EDHEC: Ecole de Hautes Etudes Comerciales de Nord

= Université du Littoral Cote d’Opale: (DUT Techniques de commercialisation, Licence Sciences Economiques
et Sociales Appliquées: Commerce-Gestion http://www.univ-
littoral.fr/form/form_init/pdf/licence_sesa_cg.pdf

= Université de Pau et des Pays de I’Adour (DUT Techniques de commercialisation, Licence Professionnelle de
Commerce, Master Managemente International: commerce international http://iae.univ-
pau.fr/FR/admin/images/up/formation_45.pdf

PORTUGAL

=  Universidad de Fernando Pessoa.
= Universidad de Aveiro.

= |nstituto Politécnico de Setubal-ESCE.
http://web.esce.ips.pt/candidatos/pdfs/licenciaturas/plano_de_estudos_GDL.pdf

= |nstituto Politécnico de Leiria-IPL.
= |nstituto Politécnico de Tomar.

En el mundo anglosajon, el Titulo de Bachelor of Commerce se imparte en todas las Universidades importantes:
Reino Unido, Irlanda, Estados Unidos, Canadd, Australia, India, etc. Se trata de un Grado de Comercio, llamado de
forma abreviada BCom o BComm, que es en realidad un Grado de Comercio en el que se incluyen algunas nociones
de administraciéon de empresas. Tiene tres pilares fundamentales: la empresa, las finanzas y la actividad comercial
de la empresa, que abarcan materias como Contabilidad y Finanzas, Marketing, Sistemas de Informacién de Gestidn,
Economia y Gestidon de Recursos Humanos. Este tipo de estudios se puede cursar en Escuelas de Negocios, (School
of Business) o bien en College o Facultades de Comercio.

Por lo general, se trata de un Grado que sigue el modelo tradicional de clases magistrales y trabajo (dentro y fuera
del aula) que suele impartirse de septiembre a mayo. Normalmente, los dos primeros cursos se articulan en torno a
los principios basicos empresariales —economia, derecho, marketing y contabilidad—, mientras que los ultimos
cursos permiten una especializacion en las areas de mayor interés para el alumno. Son precisamente en los dos
Gltimos cursos académicos en los que se encuentra la mayor optatividad del Grado. Estos se suelen encontrar
divididos en dos semestres y los cursos se organizan en mdédulos con exdmenes a final de cada semestre, diciembre
y mayo. En el ultimo curso el alumno ha de realizar un Trabajo de Fin de Grado.

El Grado de Comercio tiene un reconocimiento internacional por parte de las principales universidades, organismos
profesionales y empresas. Como se considera de una cualificacion empresarial alta, permite a sus graduados
obtener empleo en puestos como directores comerciales y otras profesiones relacionadas con los aspectos
comerciales de las empresas. Se trata de Titulos que tienen una gran demanda de alumnos internacionales,
procedentes fundamentalmente de Asia.

Citamos algunos ejemplos de Escuelas o Facultades de Comercio en diferentes partes del mundo anglosajon:

IRLANDA

= University of Galway http://www.nuigalway.ie/courses/undergraduate/courses.php?cCode=
= Cork College of Commerce
= Shannon College of the National University of Ireland

= UCD Quinn School of Business

REINO UNIDO

= London College of Commerce. Situado en el barrio de Wembley en Londres
http://www.lcc.eu.com/lcmdipstudies.html

= Cheltenham International College of Commerce. Cheltenham

= Central College of Commerce of Glasgow
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= Napier College of Commerce and Technology, Edimburgo
= College of Commerce. University of Glamorgan. Gales.

= BA Commercial Management. Swansea Metropolitan University. (http://www.sihe.ac.uk/sihe
/sbs/modules.htm)

Este es uno de los Centros con los que REDCOM (Red Europea de Estudios de Comercio) trabajé para el desarrollo
del Grado en Comercio, debido a que imparte un titulacién similar en Commercial Management y tiene un convenio
con la E. U. de Estudios Empresariales de la Universidad Complutense de Madrid lo que facilitd notablemente los
contactos de la Red con dicha Universidad britanica. En el disefio de su Programa podemos leer:

Programme Design

Government and academic initiatives designed to support entrepreneurship have rekindled interest in the
concept of the complete commercial manager as witnessed by the growing level of interest shown by large
scale corporations in the development of a specific skills base. The role of Commercial Management has
evolved in the areas of project managers, contracts managers and business development managers. The
discipline of Commercial Management is by its nature ‘commercial’ in that it engenders the entrepreneurial
spirit to identify, negotiate, develop and manage, profitable commercial relationships and projects from
inception through to completion.

III

El texto anterior recoge de forma sintética la naturaleza “comercial” y la define como el espiritu de identificar,
negociar, desarrollar y gestionar relaciones comerciales provechosas y proyectar dichas relaciones desde el
comienzo hasta su finalizacidn. Habilidades y capacidades que hemos recogido en nuestras competencias generales,
especificas y transversales.

CANADA

= Bachelor en Commerce. Eduards School of Business. University of Saskatchewan
http://www.edwards.usask.ca/programs/undergrad/index.html

= Grant MacEwan College, Alberta
= Queen’s School of Business at Queen’s University, Kingston, and Ontario
=  Royal Roads University, Victoria, British Columbia

= University Canada West, Victoria, British Columbia
http://www.ucan.ca/Online_and_Campus_Programs/Bachelors_Degrees/Undergraduate

ESTADOS UNIDOS

=  College of Commerce. DePaul University. Imparte esta carrera desde 1912 en la ciudad de Chicago
http://commerce.depaul.edu/undergrad/

= Indiana College of Commerce
= (California College of Commerce

=  Bowling Green College of Commerce. Bowling Green Business University. Glasgow, Kentucky

AUSTRALIA

= Australian International College Of Commerce. Perth

= College of commerce. Macquarie University. Sidney
http://www.handbook.mq.edu.au/2009/Undergraduate/DegreesDiplomas/Degree.php?DegreeName=Bac
helor+of+Commerce

=  Flinders University, Adelaide
= University of Melbourne

= University of Newcastle

INDIA

=  Shri Ram College of Commerce. University of Delhi desde 1926 http://www.srcc.edu/commerce-
honours.html
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= St. Vincent's College of Commerce. Pune, Maharashtra
= H. L. College of Commerce premier institution in commerce education in Western India. Gujarat

=  Kolkata University, cuenta desde 1956 con el Goenka College of Comerse, Kolkata (Calcuta)

PAKISTAN

=  Hailey College of Commerce. University of the Punjab. Lahore
http://www.pu.edu.pk/departments/default.asp?deptid=22

NUEVA ZELANDA

= University of Canterbury, Christchurch http://www.canterbury.ac.nz/courses/undergrad/bcom.shtml

Fuera del mundo de tradicidn anglosajona y de Europa también encontramos Escuelas o Facultades de Comercio
que imparten Titulos en Comercio en:

JAPON

= Metropolitan College of Commerce, Tokio, es uno de los mds prestigiosos de Japdn; existe desde 1954
=  El Yokohama College of Commerce con 115 profesores y mas de 2.200 alumnos existe desde 1968

= El Takachiho College of Commerce de la Takachiho University Suginami Tokyo, Tokyo

= Nagoya University of Commerce and Business Administration cuenta con un College of Commerce

= Tokyo University

= La Hitotsubashi University, una de las primeras Universidades privadas (1875), cuenta con el Tokyo College
of Commerce desde 1920

=  La DePaul University cuenta con un College of Comerse en Tokyo

= La Takasaki University of Commerce, de Takasaki, cuenta con un College of Commerce
= Okohama College of commerce

= Nihon University. College of Commerce. http://www.bus.nihon-u.ac.jp/english/

La primera Universidad privada del Japdn, fundada en 1889, con mas de 100.000 alumnos. En esta Universidad
se puede observar como conviven una Facultad de Econédmicas y una Facultad de Comercio, a escasos metros
uno de la otra, sin que aparentemente se produzcan interferencias, ni sus gestores consideren que existen
ineficiencias por la existencia de ambos centros.

TAIWAN

= (College of Commerce de La National Chengchi University, fundada en 1927 http://iep.nccu.edu.tw/ (pagina
web en inglés, para intercambios internacionales)

CHINA

= College of Commerce. National Chengchi University

= Guangzhou Puiching College of Commerce

MEXICO

Se denomina Licenciatura en Relaciones Comerciales y se imparte en centros como:

= Escuela Superior de Comercio y Administracion perteneciente al prestigioso Instituto Politécnico Nacional
http://www.escasto.ipn.mx/index.html

=  Universidad ICEL. Coacalco
= Universidad Auténoma de Juarez. Tabasco

Con todo ello hemos tratado de poner de manifiesto que el Grado en Comercio es una demanda de la sociedad, de
las empresas, organismos e instituciones publicos y privados. Ademas los estudios de Comercio tienen una fuerte
implantacién en las universidades de todo el mundo lo que facilita el reconocimiento de estos profesionales a nivel
internacional.
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2.4. Descripcion de los procedimientos de consulta utilizados para la
elaboracion del plan de estudios.

2.4.1. Descripcion de los procedimientos de consulta internos

En la elaboracion del plan de estudios que aqui presentamos se ha tratado de escuchar las opiniones de los
diferentes grupos de interés que tienen algun tipo de vinculacion con el Grado en Comercio. El punto de partida
es la Junta de Titulacién ya establecida con anterioridad, presidida por la Vicerrectora de Titulaciones y
Convergencia Europea y, manteniendo el peso, una representaciéon del profesorado, alumnado y personal de
administracion y servicios. Estos tres estamentos se distribuyen entre la representacion ponderada que tiene en
esta Junta las titulaciones de LADE de las Facultades de Ciencias Econdmicas y Empresariales de Vigo y de Ciencias
Empresariales y Turismo de Orense, y de la Escuela Universitaria de Estudios Empresariales de Vigo.

La Junta de Titulacién se reune el 21 de septiembre de 2009 y acuerda aprobar los perfiles de los dos grados a
desarrollar presentados por la Facultad de Ciencias Empresariales y Turismo de Orense, el Grado en Consultoria y
Gestién de la Informacién y por la Escuela Universitaria de Estudios Empresariales de Vigo, el Grado en Comercio.
Se acuerda encargar a una Comisidn Delegada la elaboracién de la Memoria del Grado en Comercio. Esta
Comision, estd integrada por profesores de areas con docencia en la actual diplomatura y representantes de la
direccién del Centro, de los alumnos y del personal de administracion y servicios. Previamente, la Comision
Permanente en reunion del 15 de septiembre de 2009, define y aprueba el perfil que se presentaria a la
mencionada Junta de Titulacién. A partir de la aprobacion del mencionado perfil de la titulacién por la Junta de
Titulacién, la Comision Delegada se ha ido reuniendo periddicamente con el fin de proceder a la elaboracion de la
memoria. Los contenidos y los acuerdos quedan reflejados en las correspondientes actas que la secretaria del
Centro levanta. En los casos en que los acuerdos suponen una aportacién relevante, son colgados en la web del
Vicerrectorado para conocimiento de los miembros de la Junta de Titulacién.

Con fecha 17 de noviembre de 2009 se reune la Junta de Titulacidon para someter a aprobacion la estructura del
plan de estudios elaborado por la comisién. Mientras, ésta sigue trabajando en algunos puntos incompletos para,
finalmente, el 14 de diciembre de 2009, aprobar la Memoria de Solicitud del Grado en Comercio, continuando el
proceso de revisién interna de la Universidad de Vigo.

Posteriormente, la Comisidén de Organizacidon Académica y Profesorado (COAP), delegada del Consello de Goberno
de la Universidad de Vigo, emite un informe favorable. El Ultimo trdmite dentro de la Universidad de Vigo es la
aprobacidn, por parte del Consello de Goberno que, igualmente, emite informe favorable en su reunién de 21 de
diciembre de 2009, y por el Consello Social, que también informa favorablemente en su reunidon de 22 de
diciembre de 2009.

Tras el informe favorable del Consello Social de la Universidad de Vigo, sera remitida a la Xunta de Galicia y
finalizara este proceso con su remision a la ANECA, para la verificacién del titulo.

Para poder llevar a cabo este proyecto de Grado, la Comisién de Plan de Estudios de la Escuela Universitaria de
Estudios Empresariales de Vigo ha tenido en cuenta los siguientes textos legales y documentos que regulan y
orientan la elaboracidén del Plan de Estudios del Grado:

= Ley Organica 6/2001, de 21 de diciembre, de Universidades (LOU).

=  Ley Orgénica 4/2007, de 12 de abril por la que se modifica la Ley Organica 6/2001, de 21 de diciembre de
Universidades.

= Real Decreto 1393/2007, de 29 de octubre, por el que se establece la ordenacién de las ensefianzas
universitarias oficiales.

= Real Decreto 1044/2003, de 1 de agosto, por el que se establece el procedimiento para la expedicion por
las Universidades del Suplemento Europeo al Titulo.

=  Real Decreto 1125/2003, de 5 de septiembre, por el que se establece el sistema europeo de créditos y el
sistema de calificaciones en las titulaciones universitarias.

= Real Decreto 1742/2003, de 19 de diciembre, por el que se establece la normativa basica para el acceso a
los estudios universitarios de cardacter oficial.

= Ley Organica 3/2007, de 22 de marzo, para la igualdad efectiva de mujeres y hombres.

=  Estatutos de la Universidad de Vigo.
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Ademas se han utilizado otros documentos de interés que ha tomado en consideracion la Comisidn:

= [a Educacion y la Formacion — Ensefiar y aprender — hacia la sociedad cognitiva — Libro Blanco. Resumen.
COM (95) 1y 2. Comision de las Comunidades Europeas. (1995)

=  Memordndum sobre el aprendizaje permanente. 1 y 2. SEC. Comisidon de las Comunidades Europeas.
(2000)

=  Guia de apoyo para la elaboracion de la memoria para la solicitud de verificacion de Titulos oficiales
(Grado y Master)

=  Protocolo de evaluacion para la verificacion de Titulos universitarios oficiales (Grado y Master)
Para aclarar algunos aspectos de redaccion concreta del Plan nos hemos servido de otros documentos de apoyo:

= Presentaciones explicativas del Programa Verifica (disponibles en http://www.aneca.es/active/
active_verifica_pre.asp):

=  El estudio “Adaptacién de los Planes de Estudio al Proceso de Convergencia Europea”, dirigido por Mario
de Miguel Diaz, subvencionado por el Programa de Estudios y Analisis del MEC.

= Ademas de estos documentos, la Comisidn ha tenido en cuenta las directrices de los érganos de gobierno
de la Universidad de Vigo.

2.4.1. Descripcion de los procedimientos de consulta externos

Durante la realizaciéon de la memoria se ha estado en contacto con diferentes grupos externos a la Universidad
interesados en el titulo. El objetivo es conocer sus opiniones, sugerencias y consejos sobre diversos aspectos.
Como ya hemos indicado en el epigrafe anterior (2.3.), los contactos con empresas, organismos e instituciones han
sido habituales ya que, en definitiva son los que ofrecerdn buena parte de los puestos de trabajo a los nuevos
titulados.

Dentro de estas consultas en el exterior, se ha contado con los antiguos profesores y alumnos de la Escuela de
Empresariales, ya que relinen en una misma persona su experiencia exterior y su vinculacion con el Centro.
También se han realizado consultas con estudiantes actuales.

Una vez finalizada la propuesta de plan de estudios se le hizo llegar a los contactos externos para solicitar su
opinidn y su apoyo, si asi lo consideraban oportuno, como aval del proceso de elaboracion del Grado en Comercio.

A todo ello debemos afiadir que la elaboracién del Grado en Comercio que aqui presentamos se basa en el trabajo
previo desarrollado desde el afio 2003 cuando las Escuelas de Empresariales de toda Espafia representadas en la
Conferencia de Directores de Escuelas deciden trabajar de forma conjunta para desarrollar los futuros Grados a
impartir.

A lo largo de las diversas reuniones de la Conferencia de Directores de Escuelas Universitarias de Estudios
Empresariales que se producen durante de los afios 2003 y 2004 va tomando forma la Red del Grado en Comercio
(REDCOM, asimilada a la Red de Ciencias Empresariales RECEM — ver www.euce.ua.es/recem), del que son
miembros la mayor parte de la Escuelas de Empresariales de Espafia. Destacan por su participacién activa las
Escuelas de La Corufia, Vigo, Oviedo, Jovellanos de Gijon, Bilbao, Vitoria-Gasteiz, la Escuela de la Cdmara de
Comercio de Bilbao, Zaragoza, Huesca, Valladolid, Soria, Sabadell, Alicante, Sevilla, Malaga, Melilla, Ceuta, Santa
Cruz de Tenerife, Las Palmas y Madrid.

El objetivo de esta Red es desarrollar de forma coordinada el plan de estudios del nuevo Grado y la adquisicién de
competencias por parte de los estudiantes. Para ello se consideraron las aportaciones de las diferentes Escuelas
que forman parte de REDCOM y se pidid opinidn a empresas y colegios profesionales sobre la conveniencia de
implantar este tipo de estudios en Espaifia y cual deberia ser el perfil de los mismos vy las competencias y
habilidades que deberia adquirir los alumnos que cursaran estos estudios. Las sugerencias fueron recogidas por la
Comision Permanente de la Conferencia de Directores de E. U. de Estudios Empresariales que ordend las
propuestas las propuestas de asignaturas, armonizando las que eran de contenido similar, aunque el nombre
pudiera variar, y se fueron recopilando las diversas propuestas sobre los objetivos y competencias.

Posteriormente, se pidié a agentes externos que valoraran estas propuestas, contando con la presencia de los
representantes nacionales de los Colegios de Titulados Mercantiles y Empresariales y de Agentes Comerciales que
participaron con regularidad en todas las reuniones de la Comisién Permanente. También se consultd a diversas
empresas e instituciones, a las que una vez hechas las consultas se les pidié un certificado de apoyo al Titulo.

Con las propuestas de los diversos Centros y las recomendaciones de los agentes externos la Comisidon Permanente
elabord una propuesta sobre objetivos, competencias y asignaturas que fue debatida en dos plenos de la Reunién
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de Directores celebrados en Madrid Valladolid en el afio 2007.

La Red de Grado Europeo en Comercio se cre6 en Alicante en septiembre de 2005 con el objetivo de adaptar esta
titulacion, que ya se estaba impartiendo en paises como Francia y Portugal, a las directrices emanadas de Bolonia y
favorecer su implantacién en el resto de los paises de la Unién Europea. En ella participaron Universidades de seis
paises europeos, ademds de Espafia y se llegd a acuerdos de principio para desarrollar una carrera cuyos alumnos
pudieran estudiar en diferentes paises y cuyo diploma fuese reconocido en el ambito del Espacio Europeo de
Educacion Superior.

En un principio constituyeron esta Red las E. U. de Ciencias Empresariales de las Universidades de Vigo, Valladolid,
Complutense de Madrid, Malaga, Pais Vasco, Alicante, Sevilla, Zaragoza (Escuelas de Zaragoza y Huesca) Oviedo
(Escuelas de Oviedo y de Gijon) y Pompeu Fabra, ademas de Universidad de Napoles Federico Il (Italia), Instituto
Politécnico de Setubal (Portugal), IUT de Annecy de la Universidad de Savoia (Francia), La Internacional Business
School de la Hanze University Graningen (Paises Bajos) y Centro de Estudios Superiores Felipe Il de Aranjuez.

Posteriormente, en el afio 2007, se incorporaron a esta Red las E. U. de Estudios Empresariales de las
Universidades de Granada (E. U. de Ciencias Sociales de Melilla), Pais Vasco (E. U. de Ciencias Empresariales de
Vitoria-Gasteiz), La Laguna, La Corufia, Valladolid (E. U. de Ciencias Empresariales y del Trabajo de Soria), ESC
Bretagne Brest (Francia) y la IUT de la Universidad Montesquieu de Bordeaux (Francia). También estuvieron
presentes representantes de las Universidades de Tras-os-Montes e Alto Douro (Portugal), Southampton Institute
(UK), Leuven (Bélgica), Katho (Bélgica), Avans Hogeschool (Paises Bajos), Ecole Supérieure de Commerce de Troyes
(Francia), IUT Le Havre (Francia), Ecole Supérieure de Commerce de Pau (Francia) y Université Nancy Il (Francia).
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3. OBJETIVOS

3.1. Objetivos

Objetivos generales del titulo

El grado en Comercio tiene como objetivo general formar a profesionales capacitados para desempefiar labores
propias del departamento comercial y demds departamentos de la organizacion, proporciondndoles una formacion
prdctica y de aplicacion directa.

Estos graduados poseerdn un conocimiento amplio y profundo del mundo de las organizaciones y de las dreas que
las conforman. Estardn formados para el andlisis, el diagndstico y la toma de decisiones estratégicas mediante la
correcta utilizacion de los métodos, procedimientos y herramientas de aplicacion a las organizaciones.

Especificamente deben tener conocimientos de planificacion y gestion comercial, gestion del comercio exterior,
gestion de aprovisionamientos y distribucion, direccion de equipos de ventas, investigacion de mercados, sistemas
de informacidn integrados para la gestion, contratacion laboral y tributacion de operaciones comerciales, entre
otros. Todo ello con la utilizacion u dominio de diferentes lenguas extranjeras y de las TICs especificas.

Esta formacion capacitard a los futuros titulados para afrontar los diferentes retos que se presenten en el
desempenfio de su profesion, contribuyendo al mantenimiento, mejora y desarrollo de la organizacion tanto en los
mercados nacionales como internacionales.

Los objetivos formativos del Grado en Comercio son:

O1. Formar profesionales versdtiles, pragmadticos, capacitados para crear su propio negocio, para el desarrollo del
ejercicio libre de la profesion, o para desempefar diversas tareas en organismos e instituciones, tanto en el
dmbito nacional como internacional.

02. Ofrecer a los estudiantes una sdlida capacitacion metodoldgica de gestion y tratamiento de la informacion
que les dote de ventajas competitivas en el desempefio de su actividad profesional, a través de un adecuado
nivel de interdisciplinariedad, transversalidad e integracion del programa docente.

03. Integrar el aprendizaje de esta etapa de la formacion del estudiante en su vida profesional, subrayando el
papel fundamental de la formacidn continua y auténoma.

04. Aplicar los criterios de igualdad de género, oportunidades, responsabilidad social y respeto por los derechos
humanos en el dmbito personal y profesional.

Son objetivos especificos del presente Grado:

OE1. Formar profesionales capaces de gestionar y dirigir las actividades del comercio y otras dreas vinculadas, con
una vision integral de las tendencias del mercado colaborando en el cumplimiento de los objetivos de las
organizaciones.

OE2. Fundamentar y promover en los estudiantes el conocimiento de los agentes, recursos y procesos que definen
y/o contextualizan la profesionalizacidn, insercion y desempefio laboral de la actividad comercial en diferentes
entornos economicos, asociando esta actividad comercial a una concepcion integral de la organizacion.

OE3. Familiarizar al alumno con los procesos de globalizacion mundial del comercio y la economia e instruirle en los
recursos necesarios para desenvolverse en dicho marco y en las técnicas para abordar con éxito el objetivo de
competir en un mercado global.

OE4. Formar a los estudiantes en los aspectos relativos al proceso comercial en su integridad, algunos mds
vinculados, como la comunicacion y el marketing, y otros relacionados con el entorno, con el andlisis de la
situacion econémica nacional e internacional, el derecho, la financiacion, la gestion de riesgos financieros y
comerciales y otros aspectos que inciden sobre este proceso..

OE5. Analizar las diferentes dreas funcionales que afectan de forma directa y global a la gestion del comercio,
combinando la formacidn especifica con las habilidades personales, directivas y comerciales, el manejo de las
TICs y la utilizacion fluida de los idiomas especificos.

OE6. Desarrollar en los estudiantes la capacidad critica y la responsabilidad ética en el andlisis de las realidades
empresariales, de forma que sepan analizar los problemas y dificultades que tiene la organizacion en la que
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trabajan, pudiendo aportar soluciones para mejorar la capacidad competitiva de su empresa, y aplicar lo
antes descrito desde los criterios de igualdad de género, oportunidades, responsabilidad social y respeto por
los derechos humanos.

Estos objetivos formativos estdn relacionados con la adquisicion de competencias que describiremos a continuacion
y, a su vez, con el aprendizaje de contenidos tedrico-prdcticos que se detallan en cada Mddulo y en cada Materia.

3.2.: Relacion de competencias generales y especificas que los estudiantes
deben adquirir

El disefio de competencias se ha llevado a cabo partiendo de las pautas que establece el Anexo I, punto 3, del Real
Decreto 1393/2007, de 29 de octubre, por el que se establece la ordenacién de las ensefianzas universitarias
oficiales. Asimismo, se han tenido en cuenta las directrices del Marco Europeo de Cualificaciones para la
Educacion Superior, el Proyecto Tuning, los Descriptores de Dublin, la Guia para la Elaboracion de la Memoria
para la Solicitud de verificacion de Titulos Oficiales (Grado y Mdster) de la Agencia Nacional de Evaluacién de la
Calidad y Acreditacion (ANECA) y las recomendaciones de la Universidad de Vigo.

3.2.1.: Competencias generales

CG1. Adquirir conocimientos de gestion, de las técnicas instrumentales, asi como de los elementos mas
avanzados e innovadores en el estudio de la actividad comercial para su utilizacién en el comercio.

CG2. Aplicar los conocimientos adquiridos al desempefio de su futura labor profesional, desarrollando las
capacidades conceptuales y operativas de los futuros directivos y gestores del negocio en el contexto de
una economia globalizada, dindmica y sujeta a un proceso de cambio e innovacion constante.

CG3. Recopilar, procesar e interpretar informacién social, econdmica y juridica que permitan emitir juicios
sobre temas relevantes en el marco del comercio.

CG4. Comunicar de modo efectivo, con claridad, concision y precision, tanto dentro de la organizacion como
con interlocutores externos en ambitos nacionales e internacionales.

CG5. Adquirir habilidades de liderazgo, trabajo auténomo y en equipo, motivacién, flexibilidad, asi como
comportamiento responsable y ético para desenvolverse convenientemente con todos los agentes que
operan en la organizacién y en el entorno.

CG6. Conocer y comprender distintas realidades econdmicas, juridicas, sociales y culturales y adquirir una
vision global y multicultural con el fin de orientar las estrategias y operaciones hacia mercados tanto
nacionales como internacionales.
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3.2.2.:
CT1.

Competencias generales transversales

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

CT2. Habilidades de comunicacidn a través de internet y manejo de las herramientas multimedia.

CT3. Capacidad de aprendizaje, trabajo auténomo y planificacidn y organizacidn del trabajo.

CT4. Capacidad de analisis y sintesis y pensamiento critico.

CT5. Capacidad para aplicar los conocimientos tedricos y practicos adquiridos en el contexto académico. En
especial, para aplicar conocimientos y razonamientos multidisciplinares.

CTé6. Capacidad para tomar decisiones y resolver problemas.

CT7. Capacidad de escucha activa, comunicacion no verbal, persuasiéon, negociacion y presentacion.

CT8. Capacidad para liderar y trabajar en equipo.

CTo. Tolerancia. Capacidad para apreciar diferentes puntos de vista.

CT10. Comprensidn de sistemas sociales, organizativos y técnicos.

CT11. Capacidad de adaptacion a nuevas situaciones.

CT12. Creatividad.

CT13. Capacidad para asumir responsabilidades e involucrarse en el trabajo.

CT14. Firmeza, resolucion, persistencia y capacidad para trabajar bajo presién.

CT15. Compromiso ético en el trabajo.

CT16. Iniciativa.

CT17. Atencidn al detalle, precision, motivacion por la mejora continua.

CT18. Capacidad reflexiva sobre el propio trabajo.

3.2.3.: Competencias especificas

CE1. Conocer y comprender los conceptos fundamentales y la evolucién de la economia y de la actividad
empresarial desde wuna triple perspectiva: crecimiento econdémico, cambio estructural e
internacionalizacién.

CE2. Conocer las teorias que analizan la intervencidn del estado en materia econdmica y sus instrumentos, asi
como el concepto de estrategia, su tipologia y objeto, y saber vincular el objeto y condiciones de los
programas de promocién econdmica con la estrategia y actividades de la organizacion, asi como saber
instrumentarlos en apoyo de la estrategia empresarial.

CE3. Conocer y saber interpretar la dimension social de la actividad econdmica, la dindmica de las relaciones
sociales y las distintas realidades culturales que configuran el comercio, la sociedad de consumo vy los
estilos de vida.

CEA4. 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.

CES. Comprender los objetivos, alcance y valor de la funcidn de aprovisionamiento y distribucién comercial,
sus interrelaciones con el resto de dreas y su papel como intermediaria de la actividad comercial, con el
fin de disefiar estrategias para la provisidon y comercializacién de bienes y servicios.

CE6. Saber localizar, seleccionar y analizar la informacién, documentaciéon y demads instrumentos de orden
econdmico, juridico y social que intervienen en el comercio interior e internacional, con el fin de orientar
el disefio e implantacion de la estrategia y la gestion operativa del comercio.

CE7. Conocer y comprender la interrelacion entre el marketing estratégico y la direccidn estratégica desde

una perspectiva de orientacion al mercado, asi como la relacidn entre las organizaciones y su entorno
con el fin de disefiar, a partir de los conceptos y herramientas del marketing, objetivos y estrategias que
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CES.

CES.

CE10.

CE11.

CE12.

CE13.

CE14.

CE15.

CE1l6.

CE17.

CE18.

CE19.

CE20.

CE21.

CE22.

CE23.

CE24.

se desplegaran en el plan integral de marketing.

Comprender 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 dmbito personal y profesional.

Conocer las instituciones mas relevantes del Derecho de la empresa mercantil, adquiriendo capacidad
para entender e informar sobre los principales aspectos juridico-empresariales.

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

Comprender el concepto de calidad, sus implicaciones en el desarrollo de las tareas y funciones y su
influencia en la reputacién comercial, asi como saber evaluar e implantar sistemas de gestién y normas
de calidad.

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 confeccién de nédminas, cotizaciones
sociales y finiquitos.

Conocer los reglamentos de los impuestos, en particular los que afectan a las transacciones, con el fin de
saber cumplimentar las correspondientes declaraciones, asi como el régimen juridico de la obligacién
tributaria y los procedimientos de aplicacion de los tributos, en especial la liquidacion, recaudacion e
inspeccion.

Comprender y saber analizar el rol socioeconémico del emprendedor y del directivo profesional, asi
como saber elaborar un plan de negocio.

Conocer 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
realizacién de estudios de mercado.

Conocer y entender el tratamiento juridico de los tipos mas relevantes de los contratos mercantiles,
aprendiendo a interpretarlos y a conocer los principios basicos de su redaccion y ejecucién a través de las
distintas modalidades de cumplimiento y pago, en especial a través de efectos de comercio y
adquiriendo competencia para su extensidn y comprension sobre las consecuencias de su utilizacion.

Ser capaz de 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.

Conocer y saber utilizar a nivel oral y escrito, la lengua extranjera elegida (inglés, francés o aleman) con el
objeto de poder aplicarla en situaciones profesionales y particularmente en las actividades comerciales.

Estar capacitado para discriminar la informacion relevante, en particular los costes e ingresos, con objeto
de apoyar el proceso de toma de decisiones, la valoracion de inventarios, la planificaciéon y control y la
mejora continua.

Saber disefiar y organizar el sistema contable, asi como aplicar las normas de reconocimiento vy
valoracién con el fin de obtener informacidn Util para usuarios externos e internos

Identificar y resolver los problemas modelizables aplicados a las situaciones econdmicas mediante la
aplicacién de las técnicas matematicas adecuadas, asi como interpretar la solucién que proporciona el
modelo.

Saber identificar, evaluar y minimizar los riesgos inherentes a las actividades econémicas, en especial los
vinculados con las transacciones.

Conocer y saber utilizar los recursos informativos disponibles para la internacionalizaciéon, elaborar
planes de internacionalizacion y resolver las operaciones y tramites habituales del comercio exterior:
transporte, aseguramiento, tramitacion aduanera y sanitaria, medios de pago, etc.

Aplicar las herramientas informaticas y los conceptos y técnicas estadisticas, contables, financieras y de
marketing para la generacién e interpretacion de informes y la planificacion y gestion integral: funciones
de la cadena de suministros y entrega al cliente, gestion del riesgo comercial, gestion contable y
financiera, entre otros, mediante herramientas tales como las tecnologias Web, los gestores de bases de
datos, la transmision electrénica de datos, el comercio electrénico, los CRM o los sistemas integrados.
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CE25. Saber elegir y aplicar técnicas de investigacidn social para el andlisis de la realidad con el fin de orientar la
estrategia comercial de la organizacion, asi como saber evaluar las politicas comerciales.
CE26. Saber emplear las habilidades personales, actitudes y conocimientos adquiridos en el contexto

académico mediante la simulacién de situaciones reales de la practica profesional y a través del contacto
con la realidad empresarial que proporcionan las practicas de empresa.
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4. ACCESO Y ADMISION DE ESTUDIANTES

4.1. Sistemas de informacion previa a la matriculacion y procedimientos de
acogida y orientacion de los estudiantes de nuevo ingreso para facilitar su
incorporacion a la Universidad y a la titulacion

En el Real Decreto 1393/2007, del 29 de octubre, por el que se establece la ordenacién de las ensefianzas
universitarias oficiales, se especifica la obligacién de las Universidades Espafiolas de disponer de sistemas
accesibles de informacién y procedimientos de acogida y orientacion de los estudiantes de nuevo ingreso.
Atendiendo a este requerimiento, la Universidad de Vigo ofrece informacién y orientacion al alumnado de nuevo
ingreso en su pagina Web dentro de los siguientes apartados: Estudios, Centros, Servicios, Biblioteca y Extension
cultural y estudiantes.

Por otro lado, desde el Vicerrectorado de Relaciones Institucionales se articulan las siguientes lineas de accién en
lo relativo a los sistemas de informacion previa a la matriculacién y a los procesos de acogida y orientacion de los
estudiantes de nuevo ingreso:

1. Intervenciones informativas realizadas en los Centros de Secundaria, dirigidas a los alumnos de Segundo
de Bachillerato y de Segundo de los Ciclos Formativos de Grado Superior. Se presenta informacion
esencial que ha de ser conocida por éstos antes de concluir tanto el Bachillerato como el Ciclo de Grado
Superior, entre la que podemos mencionar:

= Acceso a la Universidad: Pruebas y procedimiento.
= Estudios Universitarios: Tipos y estructura.
= Becasy ayudas al estudio: Principales instituciones convocantes.

2. Organizacion de jornadas con orientadores: 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 las visitas guiadas 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 disposicién de los alumnos.

4. Participacion en las ferias educativas: Organizadas en dmbitos autondmico, nacional e internacional, estan
destinadas a dar a conocer al alumnado la oferta educativa y de servicios de la Universidad de Vigo.

5. Campaia de divulgacion de la Universidad de Vigo orientada a los estudiantes que comienzan sus estudios
universitarios en el siguiente curso académico (http://webs.uvigo.es/mergullate/).

6. Servicio de atencién telefénica y virtual de atencidn a los centros educativos de Secundaria.
7. Publicacién de:

= Guia Rdpida del Estudiante: Se pone a disposicién del alumnado de nuevo ingreso la informacién
orientativa que facilita el conocimiento de la institucion. 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, etc.
También incluye un apartado especifico para el alumnado de nuevo ingreso en el que se le orienta
sobre su proceso de matriculacién (enlace).

= Guia de Salidas Profesionales: Descripcion de las principales salidas profesionales de las titulaciones
ofertadas por la Universidad de Vigo (http://www.uvigo.es/ guiasaidasprofesionais/)

= Guia del estudiante extranjero: Con informacién practica para los estudiantes extranjeros que deseen
cursar estudios en la Universidad de Vigo en el marco de un programa de intercambio o de un
convenio de cooperacidn internacional, o bien como estudiantes visitantes extranjeros, durante un
cuatrimestre o un curso académico completo (http://www.uvigo.es/relaciones/index.gl.htm).

= QOtras publicaciones centradas en aspectos propios de la vida universitaria como el empleo, la
movilidad, las actividades de extension cultural...enfocadas para que el alumno de Secundaria se
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familiarice con la experiencia universitaria.

Ademas, en la Escuela Universitaria de Estudios Empresariales se desarrollan otras lineas de accidon que apoyan la
acogida y orientacién de los estudiantes de nuevo ingreso en su incorporacion a la Universidad v la titulacion, tales
como:

1. Pégina web de la Escuela Universitaria de Estudios Empresariales (www.euee.uvigo.es). Constituye un
medio interactivo de orientacion complementario para los actuales y futuros estudiantes. Proporciona
informacion basica sobre los planes de estudios de las titulaciones que oferta el Centro, perfil de ingreso
de los alumnos, convenios de intercambio con universidades nacionales y extranjeras, convenios con
expresas y entidades publicas para la realizacién de précticas en empresa, horarios de clase, calendario de
examenes, servicios que ofrece el Centro (Secretaria, Biblioteca, Aula de Informatica), relacion de
departamentos y profesores responsables de las distintas materias, actividades complementarias y
cualquier informacién de interés.

2. Guia del Estudiante, que proporciona informacién de interés como objetivos de la titulacion, perfil de
ingreso, funciones profesionales, materias que conforman los planes de estudios de los titulos que se
imparten en el Centro, departamentos implicados, instalaciones disponibles, convenios de intercambio
con universidades extranjeras, programas SICUE-Séneca, convenios con empresas privadas y entidades
publicas para la realizacién de practicas en empresa.

3. Otras publicaciones sobre horarios de clases y practicas, programas de las asignaturas, etc.

Vias y requisitos de acceso al titulo

El articulo 14.1 del Real Decreto 1393/2007 del 29 de octubre sobre organizacion de las ensefianzas Universitarias
Oficiales establece que el acceso a las ensefanzas oficiales de Grado requerira estar en posesion del titulo de
bachiller o equivalente y la superacién de la prueba a que se refiere el Articulo 42 de la Ley 6/2001 Orgéanica de
Universidades, modificada por la Ley 4/2007 de 12 de abril, sin perjuicio de los demds mecanismos de acceso
previstos por la normativa vigente.

La Universidad de Vigo establece el acceso del alumnado recogido en el Real Decreto 1742/2003, de 19 de
Diciembre, por el que se establece la normativa basica para el acceso a los estudios universitarios de caracter
oficial. En un futuro el acceso del alumnado a la Universidad se realizard de acuerdo con el Real Decreto
1892/2008, de acuerdo al calendario de implantacidén que en el mismo se sefiala, y con las vias de acceso que se
indican.

El Centro respetara la normativa que se apruebe para el acceso mediante acreditacidon de experiencia laboral o
profesional indicado por el articulo 36.4 del Real Decreto 1892/2008, que regula las condiciones para el acceso a
las ensefianzas universitarias oficiales de Grado y los procedimientos de admision a las universidades publicas
espafiolas.

Perfil de ingreso recomendado

El Grado en Comercio estad dirigido especialmente a estudiantes interesados en el ambito del comercio y con
voluntad de dominar conocimientos, técnicas y habilidades directivas necesarias para desempefiar su labor en las
organizaciones. Personas con iniciativa, capacidad analitica, motivacién hacia la toma de decisiones y la resolucion
de problemas, cualidades de comunicacidn, de trabajo en equipo, de utilizacién fluida de los idiomas y de las TICs
entre otros. Se recomienda en inglés y francés unos conocimientos generales equivalentes al nivel A2 dentro del
Marco Comun Europeo de Referencia para las lenguas. En el caso del aleman se recomienda un nivel de entrada
Al1.1, al tratarse de un idioma cuya docencia en el sistema publico de ensefianza secundaria y bachillerato en
Galicia no esta generalizada.

4.2. Criterios de acceso y condiciones o pruebas de acceso especiales

No existen criterios especificos de acceso a esta titulacion, ademas de los establecidos por la legislacion en vigor
relativos a los estudios de grado, ni se realiza ninguna prueba especial de acceso.
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4.3. Sistemas de apoyo y orientacion de los estudiantes una vez matriculados

La Universidad de Vigo cuenta con los siguientes servicios que facilitan el apoyo y orientacion de los estudiantes
una vez matriculados.

1.

Gabinete Psicopedagégico a disposicion de los estudiantes para orientarles y asistirles tanto en
cuestiones académicas como en otras de indole personal (http://extension.uvigo.es/). Se pretenden los
siguientes objetivos:

= Asesorar a los estudiantes en la planificacién y desarrollo de su trayectoria académica y profesional.

= Adecuar y optimizar las decisiones académicas, maximizando la variedad de las posibilidades de las
salidas profesionales.

= Incrementar los niveles de autoestima y de motivacion personal y profesional.

= Mejorar los hdabitos de estudio, la organizacidon de los trabajos y aprender distintas técnicas de
estudio para conseguir un mayor éxito al ancho de la carrera.

Programa de Apoyo a la Integracion del Alumnado con Necesidades Especiales (PIUNE) para facilitar su
vida académica y garantizar su derecho al estudio.

Servicio de Informacion, Orientacién y Promocion del Estudante (S.1.O.P.E.): El objetivos de este servicio
son:

= Informary orientar a los futuros alumnos universitarios sobre:

o El acceso a la universidad, notas de corte, vinculaciones de los estudios medios con los
universitarios, pasarelas, etc.

o La oferta educativa de la Universidad de Vigo y otras universidades del Estado.
= |nformar tanto a los actuales alumnos universitarios, como a los que ya finalizaron su carrera sobre:
o Todo lo que la Universidad de Vigo ofrece durante su permanencia en la misma.

o Las posibilidades de formaciéon una vez rematada la carrera (mdasters y cursos de
especializacidn, otros cursos, Jornadas, Premios, Congresos, etc...) y también becas o
ayudas convocadas por instituciones externas a la Universidad de Vigo.

La informacidn se encuentra disponible en: http://www.uvigo.es/servicios/siope/index.gl.htm.
Oficina de Orientacion al Empleo (OFOE): Se encuentra dotada de personal técnico que trabaja para:

= Proporcionar un servicio integral de informacion, asesoramiento y formacién en el ambito de la
orientacion profesional para el empleo.

=  Fomentar las oportunidades de acercamiento a la practica y el ejercicio profesional de los/las
universitarios/as.

Las principales areas de actuacién son:

= Gestion de practicas en empresas e instituciones publicas y personales.
= Gestion de ofertas de empleo.

= Qrientacidn y asesoramiento individualizado en la busca de empleo.

=  Formacién para el empleo.

La informacidn se encuentra disponible en: http://www.fundacionuvigo.es/
Otras lineas de accidon que apoyan a los estudiantes matriculados son:

Protocolo de acogida de los nuevos alumnos desarrollado en el Centro: en la primera jornada lectiva se
desarrolla en el salén de acto de la Escuela el protocolo de acogida de los nuevos alumnos a cargo del
director del Centro y de los restantes miembros del equipo directivo y al que asisten también los
profesores. A lo largo del acto se les informa de la trayectoria del centro desde su creacién en 1920, de
las caracteristicas de la titulacién, los programas de intercambios nacionales e internacionales, las
practicas en empresa y las salidas profesionales. Ademas se presentan los servicios que el Centro les
ofrece biblioteca o reprografia entre otros y toda aquella informacién que se considera relevante como
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sus cauces de participacion en la politica universitaria a través de la Delegacion de Alumnos. Finalizado el
acto continda la jornada de acogida con el traslado de los alumnos a sus respectivas aulas para la
presentacion de las asignaturas a cargo de los profesores responsables.

= Plan de Accién Tutorial (P.A.T): http://vicntc.uvigo.es/images/Documentos/Protocolo PATvers.
galego.docel Centro tiene establecido un sistema Accién Tutorial dando respuesta a las exigencias
impuestas por el EEES y constituyendo una evidencia dentro del Sistema de Garantia de Calidad del
Centro. A tal fin al inicio del curso se nombran profesores tutores para cada grupo de estudiantes. Con
ello se pretende que la relacién de los miembros que conforman la Escuela sea mas fluida en aspectos de
orientacion, resolucién de problemas y cualquier tema relacionado con la actividad académica.

= Personal de administracién, que proporcionan informacion a los estudiantes en sus consultas en la
Secretaria. También el personal de Conserjeria proporcionan una informacién bdsica sobre aspectos
generales. Desde la Biblioteca se hace una labor semejante enfocada a los aspectos generales y aquellos
que son especificos de este servicio.

= Tanto en conserjeria como en las aulas, los alumnos tienen a su disposicidn folletos informativos con los
horarios de clases, los profesores encargados de las distintas asignaturas y los programas de las mismas.
Ademas existe un panel electrénico que proporciona informacién actualizada.

4.4. Transferencia y reconocimiento de créditos: sistema propuesto por la
Universidad

El Consejo de Gobierno de la Universidad de Vigo en su reunién del 23 de julio de 2008 aprobd la “Normativa de
transferencia y reconocimiento de créditos para titulaciones adaptadas al EEES”, que se encuentra disponible en
el siguiente enlace:

http://webs.uvigo.es/sxeralweb/images/normativa/ordenacion_academica/normativa_transferencia.pdf
En la normativa se establecen las siguientes reglas bdsicas:

1.Siempre que el titulo al que se pretende acceder pertenezca a la misma rama de conocimiento, seran objeto de
reconocimiento los créditos correspondientes a materias de formacidén bdsica de dicha rama.

2.Serdn objeto también de reconocimiento los créditos obtenidos en aquellas otras materias de formacién basica
pertenecientes a la rama de conocimiento del titulo al que se pretende acceder.

3.El resto de los créditos podran ser reconocidos por la universidad teniendo en cuenta la adecuacion entre las
competencias y conocimientos asociados a las restantes materias cursadas por el estudiante y las previstas en el
plan de estudios, o bien que tengan caracter transversal.

Este documento recoge también que los/as estudiantes podran obtener reconocimiento académico en créditos por
la participacién en actividades universitarias culturales, deportivas, de representacién estudiantil, solidarias y de
cooperacién hasta un maximo de 6 créditos del total de plan de estudios cursados. Estos créditos se detraeran
del cémputo de créditos optativos a cursar por el alumno. La normativa al respecto, aprobada en el Consejo de
Gobierno del 10 de abril de 2009, se encuentra disponible en el siguiente enlace:

http://webs.uvigo.es/sxeralweb/images/normativa/ordenacion_academica/normativa_reco%Flecemento_creditos
_por_actividades_en_titulacions_oficiais_de_grao.pdf

El reconocimiento de dichos créditos se realizara de acuerdo con el procedimiento que establezca el Vicerrectorado
de Titulaciones y Convergencia Europea de la Universidad de Vigo. Asi, para el curso 2008/09, este Vicerrectorado
dictd el procedimiento de transferencia y reconocimiento de créditos para las titulaciones de grado y master
oficial con fecha 15 de septiembre de 2008. Se encuentra disponible en el siguiente enlace:

http://webs.uvigo.es/sxeralweb/images/normativa/ordenacion_academica/desarrollo_normativa_transferencia_cr
editos.pdf

La formacién basica del Grado en Comercio queda recogida en el siguiente cuadro:
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RAMA DE
CONOCIMIENTO

Ciencias

Ciencias Sociales
Juridicas

Yy

MATERIA ASIGNATURA ECTS
Matematicas Matematicas 6
Estadistica Estadistica 6
Sociologia Sociologia: Sociologia del Consumo 6

Economia: Economia Espafiola y Mundial 6
Economia Economia. Microeconomia 6
Economia: Macroeconomia 6
Empresa: Fundamentos de Marketing 6
Empresa Empresa: Principios de Gestién Responsable 6
Empresa: Matematicas Comerciales 6
Empresa: Fundamentos de Contabilidad 6
TOTAL 60

De acuerdo con el articulo 46.i de la Ley Organica de Universidades y el articulo 12.8 del Real Decreto 1393/2007, el
alumno podrd obtener el reconocimiento de un mdaximo de 6 ECTS por su participaciéon en actividades
universitarias, deportivas, de representacion estudiantil, solidarias o de cooperacion. Estos créditos minoraran los

de materias optativas.

El reconocimiento de créditos no especificados en esta memoria, es competencia de la Comisién Permanente
delegada de la Junta de Escuela. Previo informe no vinculante de los profesores responsables de la materia o del
area para el que se solicita el reconocimiento, la Comisién tomara una decisién al respecto.

La normativa aplicable, asi como el procedimiento a seguir se recoge en los siguientes enlaces:

http://webs.uvigo.es/victce/images/documentos/normativas/normativa_transferencia.pdf

http://webs.uvigo.es/victce/images/documentos/EEES/lexislacion/tranf_reconec_credt.pdf
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5. PLANIFICACION DE LA ENSENANZA

5.1. Distribucion del plan de estudios en créditos ECTS por tipo de materia.

Esquema general del plan de estudios:

El plan de estudios del Grado en Comercio se ha elaborado de acuerdo a lo establecido en el R.D. 1393/2007 de 29
de octubre, en las “Lineas generales para la implantacion de los estudios de Grado y Postgrado en el Sistema
Universitario de Galicia”, en el Documento del Consello Galego de Universidades aprobado el 5 de noviembre de
2007; y en las “Directrices Propias de la Universidad de Vigo sobre la Estructura y Organizacién Académica de los
Planes de Estudio de Grado”, aprobadas por el Consello de Goberno de la Universidad de Vigo el 5 de marzo de
2008, http://webs.uvigo.es/victce/images/documentos/normativas/punto 4 cg 11 06 08.

El plan 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 formacién tedrica y practica que el estudiante debe
adquirir, de acuerdo con la distribucién y contenidos que figuran en esta memoria en cuanto a los aspectos bdsicos
de cada mdédulo, materia y asignatura.

La distribucién general del plan de estudios por tipo de asignatura es la que se presenta en la siguiente tabla:

Tipo de materia/asignatura Créditos a cursar Créditos ofertados
Formacion basica 60 60
Obligatorias 132 132
Optativas 36 72
Practicas externas 6 6

Trabajo fin de Grado 6 6

Total 240 276 (maximo)

Las asignaturas de formacion basica se encuentran concentradas en el primer curso y se refieren a materias
basicas de dos ramas incluidas en el Real Decreto 1393/2007 de 29 de octubre

Asi, la rama de Ciencias Sociales y Juridicas cuenta con tres materias: Empresa, Economia y Estadistica a las que
corresponden nueve asignaturas de seis créditos cada una, lo que suma 54 créditos. La superacién holgada del
minimo de 36 créditos de materias bdsicas pertenecientes a la rama del titulo, establecido en el R.D. 1393/2007, y
la asignacidn total de las materias basicas al primer curso, facilitan la movilidad de estudiantes dentro de la rama
juridico-social.

La rama de Ciencias cuenta entre las basicas con una materia (Matematicas) de seis créditos.

El plan cuenta con 22 asignaturas obligatorias de 6 créditos cada una, distribuidas entre el segundo curso y el
primer cuatrimestre del cuarto.

Las asignaturas optativas se concentran en el cuarto curso del Grado. La oferta total asciende a doce asignaturas
de 6 créditos cada una (72 créditos), de las que el alumno podra elegir 6 asignaturas que totalizan 36 créditos.

El Trabajo de Fin de Grado, de 6 créditos tiene caracter obligatorio y se realiza en el Ultimo cuatrimestre del 42
curso.

Asimismo, las Practicas Externas tienen caracter obligatorio y se realizan en el dUltimo cuatrimestre del 42 curso. La
justificacion se argumenta posteriormente en este mismo epigrafe y en el punto 7 de esta memoria.

Justificacion de la planificacion de las enseianzas

Siguiendo las recomendaciones de la ANECA, el plan de estudios se ha estructurado en asignaturas, materias y
moddulos, siendo la materia una unidad académica que puede concebirse de manera integrada. El criterio de
agrupacion, tanto de asignaturas en materias como de materias en moédulos, ha sido la coherencia disciplinar de
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acuerdo a los contenidos, competencias y objetivos formativos que persigue el titulo, de forma que las distintas
materias y médulos desempefien una funcién diferenciada, coherente e interrelacionada.

Esta estructura tiene ventajas con respecto a una organizacion de asignaturas siguiendo el criterio de temporalidad
—lo que podria transmitir una vision atomizada del plan de estudios-, al incorporar una perspectiva de sistema y
orientar con mayor nitidez los objetivos del titulo y la forma en que se pretenden alcanzar.

Es evidente que esta organizacidon plantea también algun inconveniente. Fundamentalmente, los propios del
debate disciplinar acerca de la ubicacién de las diferentes asignaturas en materias y éstos, a su vez, en médulos.
Especialmente a medida que las asignaturas juegan un papel mas transversal en la titulacion.

Mads adelante se sintetizan los objetivos, contenidos y competencias de cada mdédulo mediante la correspondiente
ficha.

Tal como ya indicamos, las materias basicas se sitian en su totalidad en el primer curso. Ademas de facilitar la
movilidad de los estudiantes desde un momento temprano de sus estudios, se trata de materias basicas que
aportan los conocimientos esenciales necesarios para la formacion inicial del estudiante. Requisito basico para
lograr la evolucidn incremental del conocimiento en un alumno que, normalmente, procede del nivel previo del
sistema educativo y que, por tanto, requiere una adaptacién gradual.

Por tanto se ha cuidado especialmente que, a medida que el alumno avanza a lo largo del plan de estudios, no
arrastre carencias formativas causadas por el desconocimiento de contenidos de base.

Por esta razon, y también por el interés de la comisién redactora por mejorar la movilidad dentro de la rama de
Ciencias Sociales y Juridicas, 54 de los 60 créditos bdsicos pertenecen a dicha rama.

Con esta filosofia se elabora el segundo curso del Grado, de forma que en dicho curso se siguen situando
asignaturas de tipo preliminar para algunas disciplinas (Informatica Aplicada a la Gestién Comercial, Régimen
Fiscal, Derecho Mercantil, etc.) y, también otras que requieren de los fundamentos aportados en primer curso
(Contabilidad Financiera, Marketing Estratégico, etc.). Destacaremos también la presencia del primer nivel del
Idioma Comercial, lo que se explica por la conveniencia de evitar la pérdida del nivel adquirido en la ensefianza
media. La progresion de esta disciplina a lo largo del plan de estudios se inicia en segundo curso y continua
ininterrumpidamente hasta la finalizacion del plan.

Tercer curso y el primer cuatrimestre de cuarto se nutren de asignaturas que implican un nivel disciplinar
avanzado, y que por tanto exigen un conocimiento de base riguroso. En muchos casos requieren también de una
capacidad de enfoque multidisciplinar por parte de los alumnos. Nos estamos refiriendo a asignaturas como:
Promocion Econdmica, Gestion del Comercio Exterior, Sistemas Integrados de Planificacién y Gestién Comercial o
Creacién de Empresas Comerciales, entre otras.

En cumplimiento de la normativa autondmica y de la Universidad de Vigo, el plan de estudios del Grado en
Comercio oferta un total de 72 créditos optativos (12 asignaturas), de los que el alumno debera elegir 36 (6
asignaturas). De acuerdo con la citada normativa, esta optatividad no da lugar a la concrecién de itinerarios. En su
mayoria ayudan al alumno a profundizar en las competencias y conocimientos adquiridos en las asignaturas
basicas y obligatorias ya cursadas.

Tanto el Trabajo de Fin de Grado como las Practicas Externas se programan en el segundo semestre del ultimo
curso del Grado en Comercio. Esta asignacion se justifica por la necesidad de que el alumno tenga los
conocimientos y competencias necesarios para cursar asignaturas que precisan niveles avanzados y
multidisciplinares.

Por su cardcter integrador, el Trabajo de Fin de Grado exige para su realizacién haber cursado 180 créditos,
incluida la totalidad de créditos de formacion basica.

Tal como se viene haciendo en la actual Diplomatura, en este Grado que resulta de su transformacién se
fomentara que tanto para la realizacion de trabajos como para su defensa se emplee alguna de las lenguas
extranjeras ofertadas en el plan de estudios. Lo expuesto se extiende no sélo al Trabajo de Fin de Grado sino
también a actividades formativas similares desarrolladas de forma voluntaria en otras asignaturas sin que ello
suponga la exigencia de un nivel previo de conocimientos de esas lenguas. Para ello se daradn pasos, en la
concreciéon normativa y en los planos formativo, organizativo y presupuestario, para garantizar la oferta, la
capacidad de seguimiento y la existencia de instrumentos de apoyo.

Por las mismas razones que el Trabajo Fin de Grado, las Practicas Externas se insertan en el segundo cuatrimestre
del dltimo curso. Igualmente, se exige haber cursado 180 créditos, incluida la totalidad de créditos de formacién
basica.
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La Escuela Universitaria de Estudios Empresariales de Vigo tiene una larga tradicidon de practicas en empresas e
instituciones de ambito local y autondmico, ya obligatorias en el Plan de Estudios actual. El nUmero de convenios
suscritos -mads de 500- permite asegurar que todos los alumnos cuenten con unas practicas externas adecuadas al
perfil de la titulacion.

Actualmente son mas de cien los alumnos que cada afio realizan las practicas. Por tanto, en este momento, la
diferencia entre convenios suscritos y alumnos disponibles permite afinar especialmente los criterios de
asignacion. Desde luego se valora fundamentalmente la idoneidad de la practica, pero la situacién expuesta
permite también cuidar aspectos tales como la proximidad, la preferencia de los alumnos, la atencién a
necesidades especiales, etc.

Previsiblemente esta situacién continte tras la implantacién del Grado. Las relaciones con las empresas que
acogen alumnos son estables y el Centro recurre a muchas de ellas periédicamente. Por otro lado, las estrechas
relaciones con los colegios profesionales y con la Asociacién de Diplomados en Empresariales aseguran el
mantenimiento de un vinculo mutuamente beneficioso.

Pero la decisidn de incluir las Practicas Externas con caracter obligatorio se justifica no sélo por la posibilidad de
garantizar una préctica adecuada a todos los alumnos, sino que también obedece a criterios sociales y académicos:

= la amplia aceptacién que esta actividad formativa tiene entre los alumnos, al encararse como un
bautismo profesional, lo que contribuye a madurar la trayectoria profesional futura, superar
inseguridades técnicas y actitudinales y afrontar la transicion al mercado de trabajo contando con el
bagaje de cierta experiencia profesional. La practica representa la profesionalizacion de los estudios
realizados.

= La relevante proporcién de alumnos que permanecen en la empresa tras la finalizacién de las practicas.
Los ultimos estudios realizados por el Centro muestran que entre el 20% y el 25% de los alumnos
contindan en la empresa tras la finalizacion de la practica, bien sea con una beca o a través de un contrato
laboral. Dicho de otro modo: muchas empresas emplean las prdcticas como periodo de prueba y
socializacién y, en todo caso, los empleadores valoran positivamente su realizacion por parte de los
candidatos.

= La recomendacidon que la practica totalidad de estudios realizados hacen de esta actividad formativa,
tanto los que se dirigen a egresados como a empleadores.

=  Lautilidad que esta actividad tiene para la adquisiciéon de conocimientos y competencias profesionales, de
acuerdo con el nuevo modelo de ensefianza-aprendizaje.

= La informacion de retorno que proporcionan a los docentes las tareas que los alumnos desarrollan, las
demandas de competencias que formulan las empresas, etc. En este sentido, las practicas contribuyen a
mejorar la relacién entre la Universidad y la empresa.

Los alumnos podran solicitar la realizacion de sus practicas en tres convocatorias anuales (octubre, febrero y junio)
en la que se recoge la oferta de plazas disponibles.

El centro realiza la asignacién de alumnos a empresas de acuerdo a criterios como: la nota media del expediente,
numero de créditos superados, distancia del drea de residencia a la empresa, etc.

Con cardcter extraordinario y a lo largo del curso se podrad ir cubriendo la demanda sobrevenida de empresas y la
de aquellos alumnos que van alcanzando el nimero minimo de créditos exigidos.

De acuerdo con la normativa general de la Universidad de Vigo y especifica del propio centro, los alumnos
dispondran de un tutor en la empresa y en el Centro, planificando y supervisando ambos las actividades del
estudiante.

Ademds, y debido a la importancia que el centro atribuye a esta actividad, la Escuela Universitaria de Estudios
Empresariales cuenta con una Subdireccion de Relaciones Empresariales, encargada de la gestion de convenios,
gestion de las practicas, (ofertas de las empresas y de las solicitudes de los alumnos y asignacion a las empresas de
acuerdo a los criterios establecidos), asignacién de tutores académicos, organizacién de pruebas de evaluacién, asi
como mediacion ante cualquier conflicto o desajuste que pudiera surgir.

Normas de permanencia y recomendaciones para cursar el plan de estudios:

El plan de estudios esta disefiado para ser cursado por cursos consecutivos y para que el tiempo de finalizacién de
los estudios coincida con los cuatro cursos académicos en que ha sido programado.

Salvo el Trabajo de Fin de Grado y las Practicas Externas, que se programan para el tramo final del grado, se
recomienda cursar en paralelo los cuatro mdédulos restantes en que se estructura el plan de estudios. Esto se
justifica desde el punto de vista académico por la conveniencia de que el alumno avance progresivamente a lo
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largo de todos y cada uno de los mdédulos, entendidos como conjuntos coherentes de contenidos.

Por tanto, la programacion académica plasmada en el plan de estudios en ocho semestres, mediante una
distribucion racional y equilibrada de las asignaturas que integran cada materia y mddulo es, a juicio de esta
comisién, la mds adecuada para alcanzar los objetivos de la titulacion.

Esta recomendacion no obliga al alumno a seguir cualquier otra orientacion, salvo lo que las normas de
permanencia de la Universidad de Vigo establezcan y la necesidad de haber superado un nimero minimo de
créditos para cursar el Trabajo de Fin de Grado y las Practicas Externas, que determina esta memoria.

Estas normas de permanencia establecen
(http://webs.uvigo.es/sxeralweb/images/normativa/ordenacionacademica/normativa de  permanencia na
universidade de vigo.pdf), entre otros aspectos, el rendimiento académico minimo y los requisitos de
matriculacion en primer curso por primera vez, de forma que el acceso por primera vez al primer curso del grado
debe hacerse por curso completo.

Por otro lado, el R.D. 1393/2007 de 29 de octubre establece que las universidades facilitaran la dedicacion a
tiempo parcial a los estudios. Por tanto, en la medida en que la Universidad de Vigo modifique su normativa de
organizacion académica y de permanencia, el Centro la contemplard y divulgard para que sea conocida por el
alumnado.

Reconocimiento de créditos por otras actividades

De acuerdo con lo contemplado en la normativa estatal, autondmica o de la propia Universidad de Vigo, un
alumno podrd obtener reconocimiento de hasta 6 créditos ECTS por su participacidon en actividades culturales,
universitarias, deportivas, de representacion estudiantil, solidarias o de cooperacidn, que seran sustraidos del total
de créditos optativos a cursar.

Los mecanismos de reconocimiento de dichos créditos, asi como los criterios de valoracién y los procedimientos
seran establecidos por la Universidad de Vigo y contaran con el informe del 6rgano competente de la Escuela de
Empresariales.

Procedimientos de coordinaciéon docente

El primer ambito de coordinacion corresponde a la comisién delegada de elaboracidn de grado. Esta comisién ha
elaborado los objetivos y competencias generales, especificas y transversales de la titulacién y los ha asociado con
un conjunto de asignaturas. Lo que significa vincular los objetivos y competencias de la titulacion con los
contenidos, competencias y contenidos de todas y cada una de las asignaturas.

Tal como se ha comentado, la comision ha secuenciado las asignaturas a lo largo de los ocho semestres
atendiendo a criterios de racionalidad. La comisiéon ha atendido y consensuado las apreciaciones de todos los
departamentos con docencia en el plan de estudios, lo que representa un primer paso, pero crucial, para asegurar
la coordinacién intra e interdepartamental.

Cada una de estas asignaturas dispondra de un coordinador que elaborara la guia docente y extendera los criterios
que sirvan de base para la coordinacion entre los profesores con carga docente en la asignatura.

El plan de calidad docente de la Escuela Universitaria de Estudios Empresariales de Vigo, ya aprobado y en proceso
de implantacidon actualmente, recomienda el establecimiento de mecanismos de enlace o coordinacién a nivel
horizontal —para cada curso- y vertical —a lo largo de los diferentes cursos-.

De acuerdo con ello, se propone la creaciéon de la figura de coordinador de curso, cuyas funciones bdsicas
consistiran en detectar y corregir los solapamientos y lagunas, promover y organizar actividades conjuntas entre
diferentes asignaturas y equilibrar la carga de trabajo de los estudiantes a lo largo del curso académico.

Para la coordinacién vertical se apunta la solucién de constituir un comité formado por los cuatro coordinadores
de curso apoyados por el subdirector de organizacion académica.

5.2. Planificacion de la gestion de la movilidad de estudiantes propios y de
acogida

Considerando que el comercio es cada vez mas global, la estancia de los estudiantes en otras universidades les
permitird conocer, estudiar y analizar in situ otros mercados y entornos, aspectos fundamentales en una titulacion
de grado de Comercio.

Ademds, la estructura del plan de estudios en el que las materias optativas se encuentran en cuarto curso, cuando
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los estudiantes tienen ya una formacion amplia, hace aconsejable su estancia en otras universidades por un
periodo semestral o anual.

5.2.1. Intercambios internacionales

La movilidad y los intercambios internacionales se gestionan a través de la Oficina de Relaciones Internacionales
(ORI) de la Universidad de Vigo. La planificacion responde a dos ambitos de actuacion: movilidad entrante y
saliente cara a Europa (Erasmus principalmente), y movilidad entrante y saliente hacia el resto de paises (ISEP,
estudiantes de convenio, programa de bolsas propias).

MOVILIDAD EUROPEA:

En relacién a la movilidad de estudiantes con Europa se potencia la participacién y la obtencion de becas a través
de los programas y acciones promovidas por la Comisién Europea y la Agencia Ejecutiva de Educacién, Audiovisual
y Cultura, especialmente el programa Erasmus (dentro del Programa de Aprendizaje y Formacién Permanente:
Lifelong Learning Programme), para lo cual se firman acuerdos bilaterales Sécrates-Erasmus plurianuales.

La Escuela Universitaria de Estudios Empresariales planifica y gestiona la movilidad internacional de estudiantes en
el marco del actual programa Socrates-Erasmus desde el curso 1989-90, cuando se recibié el primer estudiante de
intercambio. Hasta el curso 1993-94 se firmaron convenios con 3 Programas Interuniversitarios de Cooperacion
que aunaban 16 instituciones de Educacion Superior de Francia, Reino Unido, Alemania, Grecia, Finlandia, Irlanda,
Portugal, Paises Bajos y Espafa en el dmbito de los estudios empresariales. Durante los primeros afos de
existencia de la Universidad de Vigo, este centro gestionaba la movilidad de todos los estudiantes propios del
campus de Vigo en el dmbito empresarial y econdmico, 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 relacion con los centros asociados, la informacion y seleccién de los estudiantes salientes, asi como
de los aspectos académicos de los intercambios tanto para los estudiantes propios como los ajenos. En el curso
1999-00, se aprueba en Junta de Centro el reconocimiento integral de los estudios realizados por los alumnos
propios en el marco de Erasmus a través de la valoracién de créditos ECTS y la firma de los contratos académicos
(Learning Agreement).

Presentamos a continuaciéon una tabla con el nimero de alumnos propios que han realizado intercambios
Erasmus:

MOVILIDAD ESTUDIANTES ERASMUS PROPIOS

91- | 92-1 93-| 94 95-| 96| 97- | 98- | 99-] 00-| 01-| 02-] 03- | 04- | 05-] 06- | 07- | 0s-
CURSO 195 | 03 | 94 | 95| 96 | 97 | 98 | 99 | 00 | 01 | 02 | 03| 04 | 05| 06 | 07 | 08 | 09 | TOTAL

Estudiantes | 2 | 3 | 5 |12 (17 |19|19| 8 [ 9 | 6 | 9 | 9 |18 | 7 |11 |14 |11 |22 201

Los datos disponibles correspondientes a estudiantes entrantes son los siguientes:

MOVILIDAD ESTUDIANTES ERASMUS EXTRANJEROS
CURSO | 98-99 | 99-00 | 00-01 | 01-02 | 02-03 | 03-04 | 04-05 | 05-06 | 06-07 | 07-08 | 08-09 | TOTAL

Estuda
ntes 8 11 12 18 21 15 25 9 10 4 11 144

En este cuadro enumeramos los destinos y plazas disponibles en la actualidad:

PAIS CENTRO PLAZAS

Alemania Fachhochschule Aachen http://www.fh-aachen.de/ 2
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Fachhochschule Stralsund http://www.fh-stralsund.de/ 1
Bélgica Hogeschool Antwerpen http://www.ha.be/ 2
Hogeschool Gent http://www.hogent.be/ 1
Francia Université Catholique de I'Ouest. http://www.uco.fr/ 1
Université de Pau et des Pays de I'Adour http://ri.univ-pau.fr/ 1
Université du Littoral Cote d'Opale http://www.univ-littoral.fr/ 1
Université du Maine http://www.univ-lemans.fr/ 1
Irlanda Galway-Mayo Institute of Technology http://www.gmit.ie/ 5
Portugal Instituto Politécnico de Setubal http://www.ips.pt/ 2
Universidade do Minho http://www.uminho.pt/ 2
Reino Unido The University of Bolton http://www.bolton.ac.uk/ 2

Para la movilidad de profesores con Europa (tanto para los profesores de la Universidad de Vigo, como para los
visitantes de universidades extranjeras) se prevén diversas actuaciones en el marco del programa Erasmus para el
que se dispondra de financiacion: visitas OM (Organizacion de la movilidad) y PV a universidades asociadas para
preparar la movilidad de estudiantes y promover la firma de los acuerdos de cooperacion y movilidad TS (Personal
docente) para impartir docencia. Esta movilidad TS es esencial para desarrollar la dimensién europea dentro de la
propia universidad y entre las universidades europeas. El periodo para impartir docencia en el extranjero le
permite a los docentes conocer otros sistemas universitarios diferentes y otro idioma, aportando una perspectiva
europea a los cursos que siguen los estudiantes de la universidad anfitriona y de la universidad de origen, abriendo
ademads nuevas posibilidades de cooperaciéon y de realizacion de proyectos conjuntos entre instituciones de varios
paises. Desde la Subdireccién de Relaciones Internacionales de la Escuela se participa anualmente en visitas OM a
centros asociados para promover los intercambios y tutelar a los estudiantes propios, ademas de asistir a otros
centros para establecer futuros intercambios. Asimismo, son habituales los desplazamientos TS de profesorado del
centro y la recepcion de profesores de centros asociados en el marco del mismo programa de movilidad docente.

El centro también ha sido pionero en la universidad espafiola con la firma en el afio 2000 de un Convenio de
Colaboracion con Fachhochschule Bochum que permite la obtencién de los titulos oficiales de la escuela asociada.

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 Iberoamérica, Marruecos, Tunez, etc.
se fomenta la participacién en las convocatorias anuales del Ministerio de Asuntos Exteriores y en concreto las
acciones: Programa de Cooperacién Interuniversitaria y becas MAEC-AECI. El centro ha participado en
intercambios con centros de Brasil, México y Cuba, tanto de estudiantes y profesores propios como extranjeros.
Los estudiantes podran beneficiarse dentro de este tipo de movilidad con paises no europeos del programa de
becas de intercambio propias de la Universidad de Vigo (excepto los estudiantes ISEP), asi como de la
convocatoria de ayudas complementarias de la Xunta de Galicia para estudiantes que participan en movilidad no
europea y en la convocatoria anual de becas internacionales de la Universidad de Vigo y Bancaja. Por su parte, los
estudiantes extranjeros podran participar, entre otros, en los siguientes programas: programa de becas destinados
a gallegos/as de origen gallego y a sus descendientes para la realizacion de estudios universitarios de la Consejeria
de Educacién y Ordenacion Universitaria de la Xunta de Galicia; becas MAEC-AECI que constituyen la oferta de
formacién a nivel postgrado del Ministerio de Asuntos Exteriores para estudiantes extranjeros y becas Alban de la
Unién Europea y América-Latina para la formacion especializada superior para profesionales y futuros cuadros
directivos latinoamericanos en centros de la Unién Europea.
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UNIDADES DE APOYO Y SISTEMAS DE INFORMACION PARA ENVIO Y ACOGIDA DE
ESTUDIANTES Y PROFESORES DE INTERCAMBIO:

La Universidad de Vigo, a través de la Oficina de Relaciones Internacionales presta apoyo tanto a estudiantes,
como a docentes propios y extranjeros, antes de su llegada y durante la estancia. Con respecto a los estudiantes
extranjeros, gestiona la aceptacion de estos estudiantes, les remite las cartas de aceptacion para que, si procede,
puedan tramitar sus visados, elabora anualmente una Guia del estudiante extranjero trilinglie (enlace) y envia al
domicilio de los interesados paquetes informativos sobre la Universidad de Vigo, con informacion sobre los
diferentes campus y ciudades, recepcion, visados, viaje, busqueda de alojamiento, matricula y posibilidades de
estudios, etc.

La ORI es el punto de referencia de llegada de los estudiantes extranjeros de intercambio a la Universidad de Vigo.
Este servicio se ocupa de asesorarlos y proporcionarles alojamiento y de organizar actividades y visitas culturales
especificas para ellos. Con respecto a los docentes extranjeros, la ORI les facilita igualmente informacion sobre la
Universidad de Vigo, realiza las reservas de alojamiento en hoteles o residencias concertadas y presta su apoyo en
todas aquellas cuestiones que el docente necesite en colaboracion con los responsables de relaciones
internacionales en cada centro. Cuenta ademas con un programa propio de voluntariado y acogida de estudiantes
de intercambio coordinado por la ORIy formado por aquellos estudiantes de la Universidad de Vigo que se ofrecen
como voluntarios para ayudar a los estudiantes extranjeros que llegan por primera vez a la Universidad de Vigo.
Para fomentar la integracion de los estudiantes extranjeros de intercambio y que puedan mejorar su conocimiento
del idioma, la ORI ha puesto en marcha una accion denominada “tdndem de conversa” (mas informacion en
http://www.uvigo.es/ori dentro de informacidon para estudiantes extranjeros).

En resumen, la Oficina de Relaciones internacionales (ORI) centraliza, coordina y gestiona las actividades de
cooperacién internacional en el seno de la Universidad de Vigo; informa y asesora a la comunidad universitaria
sobre los diferentes programas internacionales en el dmbito de la educacién superior; fomenta y gestiona la
movilidad internacional de estudiantes y profesores; elabora y negocia acuerdos de cooperacidn internacional con
otras instituciones de educacion superior; propicia la movilizacion de la comunidad académica para su
participacion en la cooperacién internacional; asegura la presencia de la Universidad de Vigo en foros y encuentros
de educacién internacionales y participa activamente en las principales redes internacionales de universidades
como el Grupo Compostela de Universidades, donde coordina el programa Stella de intercambio del personal de
administracion y servicios, o la EAIE (European Association for International Education).

Para finalizar, comentar que en la pagina http://www.uvigo.es/relaciones/index.gl.htm se encuentra informacién
disponible sobre todas las iniciativas y tareas descritas.

INTERCAMBIOS NACIONALES:

La movilidad de estudiantes en el ambito nacional se lleva a cabo mediante la negociacion y firma de convenios de
colaboracion directa con otras universidades, realizando las gestiones a través del Vicerrectorado correspondiente
y fomentando la cooperacion con aquellos centros vinculados a la formacion. En el caso de la Escuela de
Empresariales, tenemos convenios de cooperacién con la Universidad de Ledn y la Universidad Complutense de
Madrid para la realizacion de intercambio de estudiantes en el marco del programa S.I.C.U.E., que garantiza el
reconocimiento académico de los créditos cursados por los estudiantes.

5.3. Descripcion detallada de los mddulos, materias y asignaturas de que consta
el plan de estudios

5.3.1 Esquema general del plan de estudios

A continuacién se incluye una primera aproximacién del plan de estudios. La estructura adoptada — mddulos,
materias y asignaturas- sigue las recomendaciones de la ANECA con el fin de perfilar unidades académicas
coherentes.

Esta estructura se empleard también para la relacién de las fichas de mdédulos, materias y asignaturas que se
incluye en esta memoria, y en la que se detallardn las competencias, contenidos, objetivos y sistema de evaluacién
hasta el nivel de asignatura.

5.3.2. Distribucion de mdédulos, materias y asignaturas

A continuacion se describen en detalle todos los médulos, materias y asignaturas del plan de estudios del Grado en
Comercio. Este detalle incluye una descripcion de las competencias, contenidos, metodologia docente y
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evaluacion.
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Maodulo Cred Materia Créd. | Asignatura Tipo/Rama | Créd. | Curso | Semtr.
i Economia: Economia Espafola y Mundial FB 6 e °
ENTORNO ECONOMICO 18 Régimen Fiscal de la Empresa OB 6 2 2°
Economia Internacional OP 6 2 2°
CONTEXTO 48 Derecho Mercantil OB 6 2 12
EMPRESARIAL ) Derecho del Trabajo OB 6 ° 2°
MARCO JURIDICO 30 Tributacién de las Operaciones Comerciales OB 6 2 2°
Instituciones de la Seguridad Social OoP 6 2 1°
Contratacién Mercantil OP 6 2 2°
i i Economia: Microeconomia FB 6 ° 1°
ANALISISIY ANALISIS ECONOMICO 18 Economia: Macroeconomia FB 6 ° 2°
FORMALIZACION DEL 36 Historia Econoémica y del Comercio OoP 6 2 2°
COMPORTAMIENTO Matematicas FB 6 ° 12
EMPRESARIAL METODOS CUANTITATIVOS 18 Estadistica FB 6 e 2°
Investigacion Operativa en la empresa OP 6 2 1°
Empresa: Principios de Gestion Responsable FB 6 e 1°
Empresa: Matematicas comerciales FB 6 ° 1°
i Decisiones de Inversién en el Comercio OB 6 ° 2°
FUNDAMENTOS DE GESTION 42 Decisiones de Financiacién en el Comercio OB 6 2 1°
Estrategia Empresarial y Gestién de Ayudas OB 6 ° 2°
Gestion de Riesgos Financieros y Comerciales OoP 6 . 1°
Sistemas de Informacién Integrados para la Gestién OB 6 2 1°
Sociologia: Sociologia del Consumo FB 6 e 1°
Empresa: Fundamentos del Marketing FB 6 ° 2°
Informatica Aplicada a la Gestién Comercial OB 6 ° 1°
Idioma Comercial OB 6 ° 1°
GESTION DEL COMERCIO 144 Muestrg aplicado’ a‘Ia investigacién de mercados OB 6 ° 1°
Marketing Estratégico OB 6 ° 2°
Gestion de aprovisionamientos y distribucién comercial OB 6 ° 2°
i Gestion del comercio exterior OB 6 < 1°
MARKETING Y COMUNICACION | 102 | Planificacién de recursos de informacion integrados OB 6 ° 10
Idioma para la negociacién intercultural OB 6 ° 1°
Marketing Internacional OB 6 < 2°
Creacion de Empresas Comerciales OB 6 2 1°
Habilidades personales, directivas y comerciales OoP 6 . 1°
Tecnicas de investigacion Social OoP 6 2 1°
Comercio Electronico: Elementos informaticos OP 6 . 2°
Idioma para la Comunicacién internacional OoP 6 . 2°
Investigacion de Mercados OP 6 2 2°
Empresa: Fundamentos de Contabilidad OB 6 ° 2°
Contabilidad Financiera OB 6 o 1°
O o 26 | GESTIONDEINFORMAGION | .. [ Contabiidad do Cosies 0B 6 ; >
ECONOMICO-FINANCIERA ECONOMICO-FINANCIERA Contabllldgd de Gestion : _ oB 6 ° 1°
Presentacion e Interpretacion de la Informacion Financiera OB 6 2 2°
Combinaciones de Negocios OP 6 2 1°
FORMACION A Practicas Externas OB 6 2 2°
INTEGRADORA 12 FORMACION INTEGRADORA 12 Trabajo Fin de Grado OB 6 2 2°
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Curso 12

Asignatura 1%

Asignatura 22

Caracter/Rama ECTS Caracter/Rama ECTS
semestre semestre
" L Economia: Economia (FB — Ciencias
Matematicas (FB — Ciencias) 6 Espafiola y Mundial Sociales y Juridicas) 6
Economia: (FB — Ciencias 6 Economia: (FB — Ciencias 6
Microeconomia Sociales y Juridicas) Macroeconomia Sociales y Juridicas)
Sociologia: Sociologia L L
e (FB — Ciencias - (FB — Ciencias
Econdmica y del . . 6 Estadistica . . 6
Sociales y Juridicas) Sociales y Juridicas)
Consumo
E :
Empresa: Principios de | (FB — Ciencias mpresa (FB — Ciencias
Gestion Responsable Sociales y Juridicas) 6 Fundamentos de Sociales y Juridicas) 6
P y Marketing y
. - E : -
Empresa: Matematicas | (FB — Ciencias mpresa (FB — Ciencias
Comerciales Sociales y Juridicas) 6 Fundamentos de Sociales y Juridicas) 6
¥ Contabilidad ¥
Total 30 Total 30
Curso 22
Asignatura 1% Asignatura 22
slgnatura Caracter/Rama ECTS slgnatura Caracter/Rama ECTS
semestre semestre
Contabilidad Contabilidad de
. . 6 6
Financiera Costes
Decisiones de
Derecho Mercantil 6 inversion del 6
comercio
Muestreo aplicado a la
investigacion de 6 Marketing Estratégico 6
mercado
Gestion de
Idioma Comercial 6 Aprovisionamientos y 6
Distribucién Comercial
Informatica Aplicada a Régimen Fiscal de la
-, . 6 6
la Gestion Comercial Empresa
Total 30 Total 30
Curso 32
. er H ]
Asignatura 1 Caracter/Rama ECTS Asignatura 2 Caracter/Rama ECTS
semestre semestre
Presentacion e
Contabilidad de 6 Interpretacion de la 6

Gestidn

Informacion
Financiera
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Decisiones de Estrategia empresarial
Financiacién del 6 estiégn de apudas 6
Comercio Ve y
Planificacion de
Recursos de 6 Marketing 6
Informacion Internacional
Integrados
Gestion del Comercio .
. 6 Derecho del Trabajo 6
Exterior
Idioma para la Tributacidn de las
Negociacion 6 Operaciones 6
Intercultural Comerciales
Total 30 Total 30
Curso 42
Asignatura 1% i Asignatura 22 i
& Caracter/Rama ECTS & Caracter/Rama ECTS
semestre semestre
Sistemas de
Informacion -
I 6 Trabajo Fin de Grado 6
Integrados para la
Gestion
Creacién de Empresas ‘L
. P 6 Practicas Externas 6
Comerciales
Combinaciones de . Investigacién de .
. Optativa 6 & Optativa 6
Negocios Mercados
Gestién de Riesgos Economia
Financieros y Optativa 6 . Optativa 6
. Internacional
Comerciales
Habilidades Idioma para la
personales, directivas Optativa 6 Comunicacion Optativa 6
y comerciales Internacional
Instituciones de la Historia Econdmica y
. . Optativa 6 . Optativa 6
Seguridad Social P del Comercio P
Investigacion Comercio Electrénico :
Operativa en la Optativa 6 Elementos Optativa 6
empresa comercial Informaticos
Técnicas de . Contratacion .
., . Optativa 6 . Optativa 6
Investigacion Social Mercantil
Total Total
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5.3.4. Tabla de correlacion entre los modulos y adquisicion de las competencias

MODULO

CG1

CG2

CG3

CG4

CG5

CG6

CTH

MODULO 1
CONTEXTO

CT2

CT3

CT4

CT5

CT6

CT7

CT8

CT9

CT10

MODULO 2
ANALISIS Y

CT11

CT12

CT13

CT14

CT15

CT16

CT17

CT18

CFEA4

CE2

CE3

CE4

CE5

CE6

CE7

CE8

CE9

CE10

MODULO 3

GESTION DEL

MODULO 4
GESTION DE LA

CE11

CE12

CE13

CE14

CE15

CE16

CE17

CE18

CE19

CE20

CE21

CE22

CE23

CE24

CE25

CE26

MODULO 5
FORMACION
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5.3.5. Fichas de maédulos y asignaturas

Mddulo 1: CONTEXTO EMPRESARIAL.

Para contextualizar el entorno de la empresa, se toman como referencia dos amplios campos cuyo tratamiento resulta
ineludible: el entorno econdémico y el marco juridico en los que aquella desarrolla sus actividades y que dan pie a las dos
materias en que se organiza el mddulo, condicionantes ambos en Ultima instancia de la organizacién y actividad
empresarial.

En el aspecto econdmico, se contempla el conocimiento del contexto econdmico nacional e internacional en el que se
desarrolla la actividad econdmica, se incide en la complejidad de las relaciones comerciales y en la internacionalizacién de
los mercados.

La delimitacion del marco juridico se hace en funcién del doble criterio que sirve para contemplar dos aspectos del
concepto “empresa”: a) interno, en el que se contemplan fundamentalmente las instituciones juridico-mercantiles
atinentes al empresario —su estatuto y protecciéon por el ordenamiento- organizacion juridica y crisis, asi como la
regulacion de las relaciones del empresario con los trabajadores, consecuencia de la actividad de organizacion de aquél
en dicho ambito interno y de la necesidad de conocer al respecto las distintas politicas socio-laborales; b) externo, en el
que se delimita un doble nivel: la actuacion del empresario en el mercado a través de la utilizacién de las figuras
contractuales, asi como las relaciones del mismo con la Administracion Tributaria y la Seguridad Social.

Este mddulo disciplinar se organiza, en consecuencia, en dos materias que ofrecen dos perspectivas y metodologias
diferentes:

1. Entorno Econémico, materia desarrollada a lo largo de todos los cursos de la titulacion, destinada a ir
suministrando los conocimientos necesarios para la delimitacién del correspondiente contorno contextualizador
de la empresa y que se esglosa en las siguientes asignaturas:

=  “Economia: Economia Espafiola y Mundial” (12 curso)
=  “Régimen Fiscal de la Empresa” (22 curso)

= “Promocion Econdmica” (32 curso)

= “Economia Internacional” (42 curso)

2. Marco Juridico, que suministra los conocimiento e instrumentos que en este campo deben poseer los graduados
en Comercio, a través de las siguientes asignaturas:

=  “Derecho Mercantil” (curso 29)

= “Derecho del Trabajo” (curso 39)

= “Tributacidn de las operaciones comerciales (curso 32)
= “Instituciones de la Seguridad Social” (curso 49)

= “Contratacién Mercantil” (curso 49)

MODULO 1: CONTEXTO EMPRESARIAL
48 CREDITOS ECTS

Cursos 12 a 4@

Competencias y resultados del aprendizaje

CG1. Adquirir conocimientos de gestion, de las técnicas instrumentales, asi como de los elementos mas avanzados e
innovadores en el estudio de la actividad comercial para su utilizacién en el comercio.

CG2. Aplicar los conocimientos adquiridos al desempefio de su futura labor profesional, desarrollando las capacidades
conceptuales y operativas de los futuros directivos y gestores del negocio en el contexto de una economia globalizada,
dindmica y sujeta a un proceso de cambio e innovacion constante.

CG3. Recopilar, procesar e interpretar informacién social, econémica y juridica que permitan emitir juicios sobre temas
relevantes en el marco del comercio.

CG4. Comunicar de modo efectivo, con claridad, concisidon y precisién, tanto dentro de la organizacion como con
interlocutores externos en ambitos nacionales e internacionales.
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CG5. Adquirir habilidades de liderazgo, trabajo auténomo y en equipo, motivacion, flexibilidad, asi como
comportamiento responsable y ético para desenvolverse convenientemente con todos los agentes que operan en la
organizacion y en el entorno.

CG6. Conocer y comprender distintas realidades econdmicas, juridicas, sociales y culturales y adquirir una visién global y
multicultural con el fin de orientar las estrategias y operaciones hacia mercados tanto nacionales como internacionales.

CT3. Capacidad de aprendizaje, trabajo auténomo y planificacion y organizacién del trabajo.
CT4. Capacidad de andlisis y sintesis y pensamiento critico.

CT5. Capacidad para aplicar los conocimientos tedricos y practicos adquiridos en el contexto académico. En especial,
para aplicar conocimientos y razonamientos multidisciplinares.

CT6.Capacidad para tomar decisiones y resolver problemas.

CT7. Capacidad de escucha activa, comunicacion no verbal, persuasidn, negociacion y presentacion.
CT8. Capacidad para liderar y trabajar en equipo.

CT9. Tolerancia. Capacidad para apreciar diferentes puntos de vista.

CT13. Capacidad para asumir responsabilidades e involucrarse en el trabajo.

CT15. Compromiso ético en el trabajo.

CT17. Atenciodn al detalle, precisién, motivacién por la mejora continua.

CT18. Capacidad reflexiva sobre el propio trabajo.

CE6. Saber localizar, seleccionar y analizar la informacién, documentacion y demas instrumentos de orden econdmico,
juridico y social que intervienen en el comercio interior e internacional, con el fin de orientar el disefio e implantacion de
la estrategia y la gestion operativa del comercio.

CE9. Conocer las instituciones mds relevantes del Derecho de la empresa mercantil, adquiriendo capacidad para
entender e informar sobre los principales aspectos juridico-empresariales.

CE12. 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 confeccidon de ndminas, cotizaciones sociales y finiquitos.

CE16. Conocer y entender el tratamiento juridico de los tipos mas relevantes de los contratos mercantiles, aprendiendo
a interpretarlos y a conocer los principios bdsicos de su redaccidn y ejecucién a través de las distintas modalidades de
cumplimiento y pago, en especial a través de efectos de comercio y adquiriendo competencia para su extension vy
comprension sobre las consecuencias de su utilizacion.

CE17. Ser capaz de 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.

MATERIAS
ENTORNO ECONOMICO MARCO JURIDICO
18 ECTS 30 ECTS
ASIGNATURAS ASIGNATURAS
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Economia: Economia Espafiola y Mundial

Régimen Fiscal de la Empresa

Tributacidn de las Operaciones Comerciales
Instituciones de la Seguridad Social

Economia Internacional
Contratacion Mercantil

Derecho Mercantil
Derecho del Trabajo

ASIGNATURA: ECONOMIA ESPANOLA Y MUNDIAL

6 ECTS

Curso: 12 Semestre: 2° Caracter: FB

Competencias que
adquiere el
estudiante

CG3. Recopilar, procesar e interpretar informacién social, econdmica y juridica que permitan
emitir juicios sobre temas relevantes en el marco del comercio.

CG4. Comunicar de modo efectivo, con claridad, concisién y precisidn, tanto dentro de la
organizacion como con interlocutores externos en ambitos nacionales e internacionales.

CE1. Conocer y comprender los conceptos fundamentales y la evolucion de la economia y de la
actividad empresarial desde una triple perspectiva: crecimiento econémico, cambio estructural
e internacionalizacion.

CE3. Conocer y saber interpretar la dimensién social de la actividad econdmica, la dindmica de
las relaciones sociales y las distintas realidades culturales que configuran el comercio, la
sociedad de consumo y los estilos de vida.

Breve descripcion de
sus contenidos

Evolucidn de la economia espafiola en el contexto europeo y mundial; Factores de crecimiento
econdémico; Mercado de trabajo; Sector publico y distribucién de la renta; Comercio exterior e
internacionalizaciéon; Globalizacién econdmica.

Actividades
formativas con su
contenido en
créditos ECTS, su
metodologia de
ensefanzay su
relacion con las
competencias que
debe adquirir el
estudiante

Actividad formativa Metodologia Competencias ECTS
relacionadas
Clases centradas en . . CE 1, CE 3. 1,2
. L. Leccién magistral.

contenidos tedricos.

Practicas de pizarray Practicas en grupos y CG3; 0,3

ordenador. tuteladas. CE1, CE3.

Seminarios / trabajos. Presentacién individual | CG 3, CG 4. 0,3
o en grupo de trabajos.

Preparacién de trabajos y Actividad auténoma CG3,CG4; 1,6

resoluciéon de problemas. del alumno. CE1, CE3.

Tutorias personalizadas. Orientar y resolver CG3,CG4; 0,2
dudas. CE 1, CE 3.
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Estudio, asimilacion y Actividad auténoma CG3,CG4; 2,4

preparacion de evaluaciones. | del alumno. CE 1, CE 3.

Sistema de
evaluacién de la
adquisicion de las
competencias y el
sistema de
calificaciones de
acuerdo a la
legislacidn vigente

Evaluacidn continua a través del seguimiento del trabajo en el aula.
Evaluacidn continua a través de la exposicion de ejercicios / trabajos.
Evaluacidn global del proceso de aprendizaje.

Calificacién final numérica de 0 a 10 segun la legislacion vigente.

ASIGNATURA: REGIMEN FISCAL DE LA EMPRESA

6 ECTS

Curso: 22 Semestre: 22 Caracter: Obligatoria

Competencias que
adquiere el
estudiante

CT1. Habilidades de comunicacién oral y escrita, tanto en las lenguas oficiales de su
comunidad como en la lengua extranjera elegida (inglés, francés o aleman).

CT2. Habilidades de comunicaciéon a través de Internet y maneo de las herramientas
multimedia.

CT3. Capacidad de aprendizaje, trabajo auténomo y planificacién y organizacién del trabajo.

CTA4. Capacidad de analisis y sintesis y pensamiento critico.

CT5. Capacidad para aplicar los conocimientos tedricos y practicos adquiridos en el contexto

académico. En especial, para aplicar conocimientos y razonamientos multidisciplinares.
CTe. Capacidad para tomar decisiones y resolver problemas.

CT 8. Capacidad para liderar y trabajar en equipo.

CT10. Comprensidn de sistemas sociales, organizativos y técnicos.

CT11. Capacidad de adaptacién a nuevas situaciones.

CT16. Iniciativa.

CT17. Atencion al detalle, precisidon, motivacion por la mejora continua.

CT18. Capacidad reflexiva sobre el propio trabajo

CE2. Conocer las teorias que analizan la intervencién del estado en materia econdmica y sus
instrumentos, asi como el concepto de estrategia, su tipologia y objeto, y saber vincular el
objeto y condiciones de los programas de promocidon econdmica con la estrategia y actividades
de la organizacién, asi como saber instrumentarlos en apoyo de la estrategia empresarial.

CE3. Conocer y saber interpretar la dimensién social de la actividad econdmica, la dinamica de
las relaciones sociales y las distintas realidades culturales que configuran el comercio, la
sociedad de consumo y los estilos de vida.

CE4. 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.

CE6. Saber localizar, seleccionar y analizar la informacién, documentacion y demas instrumentos
de orden econdmico, juridico y social que intervienen en el comercio interior e internacional,
con el fin de orientar el disefio e implantaciéon de la estrategia y la gestiéon operativa del
comercio.

CE16. Conocer y entender el tratamiento juridico de los tipos mas relevantes de los contratos
mercantiles, aprendiendo a interpretarlos y a conocer los principios bdsicos de su redaccion y
ejecucion a través de las distintas modalidades de cumplimiento y pago, en especial a través de
efectos de comercio y adquiriendo competencia para su extensiéon y comprensién sobre las
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consecuencias de su utilizacion.

CE19. Estar capacitado para discriminar la informacion relevante, en particular los costes e
ingresos, con objeto de apoyar el proceso de toma de decisiones, la valoracion de inventarios, la
planificacion y control y la mejora continua.

Breve descripcion de
sus contenidos

La fiscalidad de las actividades econdmicas. Gestién y liquidacion de impuestos sobre la renta de
empresas y empresarios: Impuesto sobre Sociedades e Impuesto sobre la Renta de las Personas

Fisicas. Decisiones fiscales de la empresa y planificacion fiscal.

Actividades Actividad formativa Metodologia Competencias ECTS
formativas con su relacionadas
contenido en
créditos ECTS, su . . . CT3, CT4, CT6, CT17, 1,0
. L. Leccidn magistral e estudios
metodologia de Clases tedricas de casos CE2, CE3, CE4, CE6, CE16,
ensefanzay su CE19,
relacion con las
competencias que Clases précticas Resolucion de ejercicios y CT1, CT2, CT3, CT6, CT8, | 1,0
debe adquirir el problemas. ABP, estudio de CT10, CT11, CTi16, CT17,
estudiante casos. Trabajo en grupo. CT18,
CE2, CE3, CE4, CE6, CE16,
CE19
Tutorias Tutorias de grupo para CT2, CT5, CT6, CT18, 0,12
:reagt;‘;‘;'se”to deejerciciosy | ce5 g3, CEa, CE6, CE16,
| CE19
Aprendizaje/actividad Resolucion de ejercicios y CT3, CT5, CT6, CT17, CE3, | 2,8
auténoma dirigida problemas, ABP y estudio de | CE4, CE6, CE16, CE19,
(individual) casos para la preparacién de
pruebas evaluables
Aprendizaje/actividad Resolucion de ejercicios y CT1, CT2, CT3, CT5, CT6, | 1,0
auténoma dirigida (en problemas, ABP y estudio de | CT8, CT10, CT11, CT1s,
grupo) €asos en grupo CT18,
CE2, CE3, CE4, CE6, CE16,
CE19,
Realizacién de pruebas realizacion de pruebas CT1, CT2, CT3, CT5, CT6, | 0,08
de evaluacién evaluables CT8, CT10, CT11, CT1ie,
CT18,
CE2, CE3, CE4,CE6, CE16,
CE19,
Sistema de La evaluacion se efectuara en funcion de:

evaluacion de la
adquisicion de las
competencias y el
sistema de
calificaciones de
acuerdo a la
legislacidn vigente

Pruebas realizadas individualmente dénde se evaluara la adquisicién de conocimientos tedricos

y practicos.

Elaboracidon y presentacién de ejercicios realizados individualmente o en grupo, déonde se
evaluaran los conocimientos tedricos y practicos, la capacidad de sintesis y las habilidades de
expresidén y comunicacion de conocimientos.

Calificacion final numérica de 0 a 10.
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ASIGNATURA: ECONOMIA INTERNACIONAL

6 ECTS

Curso: 42 Semestre: 22 Caracter: Optativa

Competencias que
adquiere el
estudiante

CG3. Recopilar, procesar e interpretar informacién social, econdmica y juridica que permitan
emitir juicios sobre temas relevantes en el marco del comercio.

CG4. Comunicar de modo efectivo tanto dentro de la organizacion como con interlocutores
externos en ambitos nacionales e internacionales.

CE1. Conocer y comprender los conceptos fundamentales y la evolucion de la economia y de la
actividad empresarial desde una triple perspectiva: crecimiento econémico, cambio estructural
e internacionalizacion.

CE3. Conocer y saber interpretar la dimensién social de la actividad econdmica, la dindmica de
las relaciones sociales y las distintas realidades culturales que configuran el comercio, la
sociedad de consumo y los estilos de vida.

Breve descripcion de
sus contenidos

El proceso de mundializacion econdmica y la globalizacion de las relaciones econdmicas
internacionales. Estudio de los organismos internacionales de Cooperacion Econdmica. De las
teorias del comercio internacional a la localizacién de la actividad econdmica. Los procesos de
integracion econdmica. La armonizacidn fiscal internacional.

Actividades
formativas con su
contenido en
créditos ECTS, su
metodologia de
ensefanzay su

Actividad formativa Metodologia Competencias ECTS
relacionadas

Clases centradas en ., . CE1, CE3. 1,2
. - Leccion magistral
contenidos tedricos.

L. Practicas de  pizarra y | Practicas en grupos y | CG3 0,3
relacién con las denad tutelad
competencias que oraenador uteladas CE1, CE3
debe adquirir el
estudiante Seminarios /trabajos Presentacion individual | CG3, CG4. 0,3
o en grupo de trabajos.
Preparacion de trabajos vy | Actividad autonoma del | CG 3, CG 4; 1,6
resolucién de problemas alumno CE1, CE 3.
Tutorias personalizadas Orientar 'y resolver | CG3,CG4; 0,2
dudas CE1, CE3.
Estudio, asimilacion y | Actividad auténoma del | CG 3, CG 4; 2,4
preparacion de evaluaciones. alumno CE1, CE 3.
Sistema de Evaluacidn continua a través del seguimiento del trabajo en el aula

evaluacién de la
adquisicion de las
competencias y el
sistema de
calificaciones de
acuerdo a la
legislacidn vigente

Evaluacién continua a través de la exposicidn de ejercicios/trabajos.
Evaluacion global del proceso de aprendizaje

Calificacién final numérica de 0 a 10 segun la legislacion vigente.

ASIGNATURA: DERECHO MERCANTIL

6 ECTS

Curso: 22 Semestre: 12 Caracter: Obligatorio
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Competencias que
adquiere el
estudiante

CG3. Recopilar, procesar e interpretar informacién social, econdmica y juridica que permitan
emitir juicios sobre temas relevantes en el marco del comercio.

CG4. Comunicar de modo efectivo, con claridad, concisiéon y precision, tanto dentro de la
organizacidon como con interlocutores externos en dmbitos nacionales e internacionales.

CGS5. Adquirir habilidades de liderazgo, trabajo auténomo y en equipo, motivacion, flexibilidad,
asi como comportamiento responsable y ético para desenvolverse convenientemente con todos
los agentes que operan en la organizacién y en el entorno.

CG6. Conocer y comprender distintas realidades econdmicas, juridicas, sociales y culturales y
adquirir una visién global y multicultural con el fin de orientar las estrategias y operaciones
hacia mercados tanto nacionales como internacionales.

CT3. Capacidad de aprendizaje, trabajo auténomo y planificacion y organizacién del trabajo.
CT4. Capacidad de analisis y sintesis y pensamiento critico.

CT5. Capacidad para aplicar los conocimientos tedricos y practicos adquiridos en el contexto
académico. En especial, para aplicar conocimientos y razonamientos multidisciplinares.

CT6. Capacidad para tomar decisiones y resolver problemas.

CT7. Capacidad de escucha activa, comunicacion no verbal, persuasion, negociacién y
presentacion.

CT8. Capacidad para liderar y trabajar en equipo.

CT9. Tolerancia. Capacidad para apreciar diferentes puntos de vista.

CT13. Capacidad para asumir responsabilidades e involucrarse en el trabajo.
CT15. Compromiso ético en el trabajo.

CT17. Atencion al detalle, precisién, motivacién por la mejora continua.
CT18. Capacidad reflexiva sobre el propio trabajo.

CE6. Saber localizar, seleccionar y analizar la informacién, documentacion y demas instrumentos
de orden econdmico, juridico y social que intervienen en el comercio interior e internacional,
con el fin de orientar el disefio e implantacion de la estrategia y la gestién operativa del
comercio.

CE9. Conocer las instituciones mas relevantes del Derecho de la empresa mercantil, adquiriendo
capacidad para entender e informar sobre los principales aspectos juridico-empresariales.

CE16. Conocer y entender el tratamiento juridico de los tipos mas relevantes de los contratos
mercantiles, aprendiendo a interpretarlos y a conocer los principios bdasicos de su redaccion y
ejecucion a través de las distintas modalidades de cumplimiento y pago, en especial a través de
efectos de comercio y adquiriendo competencia para su extensidon y comprensién sobre las
consecuencias de su utilizacién.

Breve descripcion de
sus contenidos

Los temas a tratar serdn: Introduccién al derecho de la empresa mercantil. Estatuto juridico del
empresario. Derecho de la propiedad industrial y de la competencia. Las sociedades
mercantiles. Derecho concursal.

Actividades
formativas con su
contenido en
créditos ECTS, su
metodologia de
ensefanzay su
relacion con las
competencias que

Actividad formativa Metodologia Competencias ECTS
relacionadas

Clase de presentacién de los Leccién magistral de CG3, CG6 1,2
q . CT10, CT17,CT18
sobre el contenido
tedrico CE®6, CE16
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debe adquirir el Resolucién de problemas de | Trabajo guiado en CG3, CG4, CG5 0,6
estudiante 0 £t g
ndole practica ilr:specf prraictt'ccac;s CT3, CT4, CT5, CT6, CT7,
practicasy CT8, CT9, CT17, CT18
control sobre
conocimientos CE 6, CE9, CE16,
adquiridos
Exposiciones orales Seminarios, CG3, CG4, CG5, CGo 0,1
?r;e;:.r:jck')?oo:ae CT3, CT4, CT5, CT6, CT8,
. rjvis’ién Jdel CT9, CT13, CT15, CT17,
P CcT18
profesor
CES6, CE9, CE16
Resolucion de dudas, tutorias | Planteamiento de CG3, CG4, CG5 0,1
en grupos reducidos. l(l:d;issyr/n;essokl)giolr; de CT3, CT4, CTS, CT7, CT8,
U ervisiér; deJ| CT9, CT11, CT13, CT15,
P CT17, CT18
profesor
CES6, CE9, CE16
Estudio y preparacién de Actividad auténoma CG3, CG5 4,0
puestos p >y CT13, CT15, CT17, CT18
trabajos. Preparacién de
evaluacion CE®6, CE9, CE16
Sistema de La evaluacidn final sera la resultante de dos componentes: uno de evaluacidn continua, a través

evaluacién de la
adquisicion de las
competencias y el
sistema de
calificaciones de
acuerdo a la
legislacidn vigente

de la asistencia y participacion en las clases practicas y la elaboracion y presentacion de los
trabajos propuestos, asi como la participacion en los debates que se planteen; otro componente
sera la evaluacién global por medio de un examen al final de cuatrimestre.

La puntuacién final serd numérica, de 0 a 10, conforme a la vigente legislacién.

ASIGNATURA: DERECHO DEL TRABAJO

6 ECTS

Curso: 32 Semestre: 22 Caracter: Obligatorio

Competencias que
adquiere el
estudiante

CG3. Recopilar, procesar e interpretar informacion social, econémica y juridica que permitan
emitir juicios sobre temas relevantes en el marco del comercio.

CG4. Comunicar de modo efectivo, con claridad, concisiéon y precisidon, tanto dentro de la
organizacidon como con interlocutores externos en dmbitos nacionales e internacionales.

CGS5. Adquirir habilidades de liderazgo, trabajo auténomo y en equipo, motivacion, flexibilidad,
asi como comportamiento responsable y ético para desenvolverse convenientemente con todos
los agentes que operan en la organizacién y en el entorno.

CG6. Conocer y comprender distintas realidades econdmicas, juridicas, sociales y culturales y
adquirir una visién global y multicultural con el fin de orientar las estrategias y operaciones
hacia mercados tanto nacionales como internacionales.

CT3. Capacidad de aprendizaje, trabajo auténomo y planificacion y organizacién del trabajo.
CT4. Capacidad de andlisis y sintesis y pensamiento critico.

CT5. Capacidad para aplicar los conocimientos tedricos y practicos adquiridos en el contexto
académico. En especial, para aplicar conocimientos y razonamientos multidisciplinares.
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CT6. Capacidad para tomar decisiones y resolver problemas.

CT7. Capacidad de escucha activa, comunicacién no verbal, persuasién, negociacién vy
presentacion.

CT8. Capacidad para liderar y trabajar en equipo.

CT9. Tolerancia. Capacidad para apreciar diferentes puntos de vista.

CT13. Capacidad para asumir responsabilidades e involucrarse en el trabajo.
CT15. Compromiso ético en el trabajo.

CT17. Atencidn al detalle, precision, motivacidn por la mejora continua.

CE12. 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
confeccidon de nédminas, cotizaciones sociales y finiquitos.

CE17. Ser capaz de identificar y operar con los sujetos colectivos en el campo de las relaciones
laborales, asi como con sus instituciones bdsicas: libertad sindical, negociacién colectiva y
derecho de huelga.

Breve descripcion de
sus contenidos

Concepto y fuentes. Aspectos colectivos: representacion y participacion en la empresa,
negociacion y convenios colectivos. La regulacién de la relacidon individual de trabajo:
delimitacién del contrato de trabajo, modalidades contractuales, jornada, salario, vicisitudes de
la relacidn de trabajo y extincién del contrato

Actividades Actividad formativa Metodologia Competencias ECTS
formativas con su relacionadas
contenido en
créditos ECTS, su Clase de presentacion de los | Leccion magistral de CG3, CG6 1,2
metodologia de contenidos tedricos de los contenido tedrico. CT3 CT4. CTS. CT7
ensefianza y su distintos bloques tematicos Examen individual CT1’0 CT,17 T
relacién con las sobre el contenido ’
competencias que tedrico. CE12, CE17
debe adquirir el ) . .
estudiante Planteamiento, debate y Trabajo guiado en CG3, CG4, CGS5, 0,6
cucindesipesos | ot cr, e crs, v cr,
P P Y CT8, CT9, CT17
control sobre
conocimientos CE12, CE17
adquiridos.
Exposiciones orales. Presentacién de CG3, CG4, CG5, CG6, 0,2
o rF‘)esqucic’m de dtljdas CT8, CT9, CT11, CT13,
’ CT15, CT17
CE12, CE17
Estudio y preparacion de Actividad auténoma CG3, CG5, 4,0
cupueston pricticos e €T3, CT4, CTS, CTe,
puestos practicos y CT13, CT15, CT17,
trabajos. Preparacion de
evaluacion. CE12, CE17.
Sistema de La evaluacidn final sera la resultante de dos componentes: uno de evaluacién continua, a través

evaluacién de la
adquisicion de las
competencias y el
sistema de
calificaciones de
acuerdo ala

de la asistencia y participacion en las clases practicas y la elaboracion y presentacién de los
trabajos propuestos, asi como la participacién en los debates que se planteen; otro componente
sera la evaluacidn global por medio de un examen al final de cuatrimestre.

La puntuacion final serd numérica, de 0 a 10, conforme a la vigente legislacién.
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legislacidn vigente

ASIGNATURA: TRIBUTACION DE LAS OPERACIONES COMERCIALES

6 ECTS

Curso: 32 Semestre: 22 Caracter: Obligatoria

Competencias que
adquiere el
estudiante

CG2. Aplicar los conocimientos adquiridos al desempefio de su futura labor profesional,
desarrollando las capacidades conceptuales y operativas de los futuros directivos y gestores del
negocio en el contexto de una economia globalizada, dindmica y sujeta a un proceso de cambio
e innovacion constante.

CG3. Recopilar, procesar e interpretar informacion social, econémica y juridica que permitan
emitir juicios sobre temas relevantes en el marco del comercio.

CG6. Conocer y comprender distintas realidades econdmicas, juridicas, sociales y culturales y
adquirir una vision global y multicultural con el fin de orientar las estrategias y operaciones
hacia mercados tanto nacionales como internacionales.

CT5. Capacidad para aplicar los conocimientos tedricos y practicos adquiridos en el contexto
académico. En especial, para aplicar conocimientos y razonamientos multidisciplinares.

CT6. Capacidad para tomar decisiones y resolver problemas.

CE6. Saber localizar, seleccionar y analizar la informacién, documentacion y demas instrumentos
de orden econdmico, juridico y social que intervienen en el comercio interior e internacional,
con el fin de orientar el disefio e implantaciéon de la estrategia y la gestiéon operativa del
comercio.

CE9. Conocer las instituciones mds relevantes del Derecho de la empresa mercantil, adquiriendo
capacidad para entender e informar sobre los principales aspectos juridico-empresariales.

CE13. Conocer los reglamentos de los impuestos, en particular los que afectan a las
transacciones, con el fin de saber cumplimentar las correspondientes declaraciones, asi como el
régimen juridico de la obligacién tributaria y los procedimientos de aplicacién de los tributos, en
especial la liquidacidn, recaudacion e inspeccion.

CE23. Conocer y saber utilizar los recursos informativos disponibles para la internacionalizacion,
elaborar planes de internacionalizacién y resolver las operaciones y tramites habituales del
comercio exterior: transporte, aseguramiento, tramitacion aduanera y sanitaria, medios de
pago, etc.

Breve descripcion de
sus contenidos

El comerciante ante el sistema tributario. Obligaciones y categorias tributarias. Régimen
tributario del comerciante individual. Régimen tributario del comerciante societario. Las
empresas de reducida dimensidon (PYMES). La tributacidon de las rentas internacionales del
comerciante. La tributacién de las operaciones comerciales. El comercio intracomunitario en el
IVA. Régimen tributario del comercio exterior. Los Impuestos Especiales y el comercio. La
tributacién de la adquisicion de empresas. Tributacién autondmica del comerciante. Tributos
locales aplicables al comerciante. Régimen juridico de la obligacién tributaria nacimiento,
sujetos, elementos necesarios para su cuantificacion y extincion, los procedimientos de
aplicacién de los tributos, en especial la liquidacidn, recaudacién e inspeccién.

Actividades
formativas con su
contenido en
créditos ECTS, su
metodologia de
ensefianzay su
relacion con las
competencias que
debe adquirir el
estudiante

Actividad formativa Metodologia Competencias ECTS
relacionadas
Exposicion de contenidos Clases tedricas CG:3y6; 0,6
tedricos CE:6,9,13, 23
Resolucion de ejercicios Clases précticas CG: 2; 1,3
practicos CT:5,6y7:
CE: 6,9, 13,23
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Estudio y preparacion de Trabajo auténomo CG:3y6; 2
casos del alumno CT:5,6y7:

CE: 6,9, 13,23
Estudio y preparacion de Trabajo auténomo CG:3y6; 2
evaluaciones del alumno CT:5y6;

CE: 6,9,13,23
Resoluciéon de dudas Tutoria Todas 0,1

Sistema de
evaluacién de la
adquisicion de las
competencias y el
sistema de
calificaciones de
acuerdo ala
legislacién vigente

Examen tedrico y practico.

Evaluacidn continua tomando en consideracién la asistencia y participacion efectiva del alumno
en las actividades de la asignatura.

La calificacion final global del alumno se obtendra teniendo en cuenta la calificacion del examen
final y la resultante de la evaluacion continua.

ASIGNATURA: INSTITUCIONES DE LA SEGURIDAD SOCIAL

6 ECTS

Curso: 42 Semestre: 12 Caracter: Optativo

Competencias que
adquiere el
estudiante

CG2. Aplicar los conocimientos adquiridos al desempefio de su futura labor profesional,
desarrollando las capacidades conceptuales y operativas de los futuros directivos y gestores del
negocio en el contexto de una economia globalizada, dindmica y sujeta a un proceso de cambio
e innovacion constante.

CG3. Recopilar, procesar e interpretar informacién social, econdmica y juridica que permitan
emitir juicios sobre temas relevantes en el marco del comercio.

CG4. Comunicar de modo efectivo, con claridad, concisiéon y precision, tanto dentro de la
organizacion como con interlocutores externos en ambitos nacionales e internacionales.

CGS5. Adquirir habilidades de liderazgo, trabajo auténomo y en equipo, motivacion, flexibilidad,
asi como comportamiento responsable y ético para desenvolverse convenientemente con todos
los agentes que operan en la organizacién y en el entorno.

CT3. Capacidad de aprendizaje, trabajo auténomo y planificacién y organizacion del trabajo.
CT4. Capacidad de andlisis y sintesis y pensamiento critico.

CT5. Capacidad para aplicar los conocimientos tedricos y practicos adquiridos en el contexto
académico. En especial, para aplicar conocimientos y razonamientos multidisciplinares.

CT6. Capacidad para tomar decisiones y resolver problemas.

CT7. Capacidad de escucha activa, comunicacién no verbal, persuasién, negociacién vy
presentacion.

CT8. Capacidad para liderar y trabajar en equipo.

CT9. Tolerancia. Capacidad para apreciar diferentes puntos de vista.

CT13. Capacidad para asumir responsabilidades e involucrarse en el trabajo.
CT15. Compromiso ético en el trabajo.

CT17. Atencion al detalle, precisién, motivacion por la mejora continua

CE12. 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
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confeccidn de ndminas, cotizaciones sociales y finiquitos.

CE17. Ser capaz de identificar y operar con los sujetos colectivos en el campo de las relaciones
laborales, asi como con sus instituciones bdsicas: libertad sindical, negociacion colectiva y
derecho de huelga.

Breve descripcion de
sus contenidos

El ordenamiento juridico de la seguridad social. Sujetos protegidos, afiliacion, altas y bajas.

Cotizaciones sociales y recaudacién. Accion protectora de la seguridad social

Actividades Actividad formativa Metodologia Competencias ECTS
formativas con su relacionadas
contenido en
créditos ECTS, su Clase de presentacion de los | Leccion magistral de CG3, CG6, 1
metodologia de cgnt(enldos tedricos d(? I.os contenld.o tggrlco. CT3, CT4, CTS, CT7,
ensefianza y su distintos bloques tematicos Examen individual CT10. CT17
relacién con las sobre el contenido ’
competencias que tedrico. CE12, CE17
debe adquirir el ) , )
estudiante Planteamiento, debate y Trabajo guiado en CG3, CG4, CG5 1
o P iy | Ccra.cTs cTe €17,
pract practicasy CT8, CT9, CT17
control sobre
conocimientos CE12, CE17
adquiridos.
Exposiciones orales. Presentaciéon de CG3, CG4, CG5, CG6 0,1
o - fesoluciér: de dtljdas CT8, CT9, CT11, CT13,
' CT15, CT17
CE12, CE17
Estudio y preparacion de Actividad auténoma CG3, CG5 3,9
Supuestos prictcos e €T3, CT4, CTS, CTe,
puestos practicos y CT13, CT15, CT17
trabajos. Preparacién de
evaluacion. CE12, CE17
Sistema de La evaluacidn final sera la resultante de dos componentes: uno de evaluacidn continua, a través

evaluacién de la
adquisicion de las
competencias y el
sistema de
calificaciones de
acuerdo ala
legislacién vigente

de la asistencia y participacion en las clases practicas y la elaboracion y presentacion de los
trabajos propuestos, asi como la participacion en los debates que se planteen; otro componente
sera la evaluacidén global por medio de un examen al final de cuatrimestre.

La puntuacion final serd numérica, de 0 a 10, conforme a la vigente legislacién.

ASIGNATURA: CONTRATACION MERCANTIL

6 ECTS

Curso: 42 Semestre: 22 Caracter: Optativa

Competencias que
adquiere el
estudiante

CG3. Recopilar, procesar e interpretar informacion social, econdmica y juridica que permitan
emitir juicios sobre temas relevantes en el marco del comercio.

CG4. Comunicar de modo efectivo, con claridad, concision y precision, tanto dentro de la
organizacidon como con interlocutores externos en dmbitos nacionales e internacionales.

CG5. Adquirir habilidades de liderazgo, trabajo auténomo y en equipo, motivacion, flexibilidad,
asi como comportamiento responsable y ético para desenvolverse convenientemente con todos
los agentes que operan en la organizacién y en el entorno.
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CG6. Conocer y comprender distintas realidades econdmicas, juridicas, sociales y culturales y
adquirir una vision global y multicultural con el fin de orientar las estrategias y operaciones
hacia mercados tanto nacionales como internacionales.

CT3. Capacidad de aprendizaje, trabajo auténomo y planificacién y organizacién del trabajo.
CT4. Capacidad de andlisis y sintesis y pensamiento critico.

CT5. Capacidad para aplicar los conocimientos tedricos y practicos adquiridos en el contexto
académico. En especial, para aplicar conocimientos y razonamientos multidisciplinares.

CT6. Capacidad para tomar decisiones y resolver problemas.

CT7. Capacidad de escucha activa, comunicacién no verbal, persuasién, negociacién vy
presentacion.

CT8. Capacidad para liderar y trabajar en equipo.

CT9. Tolerancia. Capacidad para apreciar diferentes puntos de vista.

CT13. Capacidad para asumir responsabilidades e involucrarse en el trabajo.
CT15. Compromiso ético en el trabajo.

CT17. Atencidn al detalle, precision, motivacion por la mejora continua.
CT18. Capacidad reflexiva sobre el propio trabajo.

CE6. Saber localizar, seleccionar y analizar la informacién, documentacion y demas instrumentos
de orden econdmico, juridico y social que intervienen en el comercio interior e internacional,
con el fin de orientar el disefio e implantaciéon de la estrategia y la gestion operativa del
comercio.

CE9. Conocer las instituciones mds relevantes del Derecho de la empresa mercantil, adquiriendo
capacidad para entender e informar sobre los principales aspectos juridico-empresariales.

CE16. Conocer y entender el tratamiento juridico de los tipos mas relevantes de los contratos
mercantiles, aprendiendo a interpretarlos y a conocer los principios basicos de su redaccion y
ejecucion a través de las distintas modalidades de cumplimiento y pago, en especial a través de
efectos de comercio y adquiriendo competencia para su extensiéon y comprensién sobre las
consecuencias de su utilizacién.

Breve descripcion de
sus contenidos

Régimen juridico de los contratos mercantiles.

Régimen juridico de los titulos valores.

Actividades
formativas con su
contenido en
créditos ECTS, su
metodologia de
ensefianzay su
relacion con las
competencias que
debe adquirir el
estudiante

Actividad formativa Metodologia Competencias ECTS
relacionadas
Clase de presentacién de los Leccion magistral de CG3, CG6 1
c<.)nicen|dos tedricos d? I.os contenld.o tggrlco. CT3, CT4, CTS, CT17,
distintos bloques temdticos Examen individual
. CT18
sobre el contenido
tedrico CE9,CE16
Resolucion de problemas de Trabajo guiado en CG3, CG4, CG5 0,8
dole préctic grupos prcticos. | ¢y, crs, 76, €77,
practicasy CT8, CT9, CT17, CT18
control sobre
conocimientos CE9, CE16
adquiridos.
Exposicién de trabajos, Presentaciéon de CG3, CG4, CG5, CG6 0,1
ldr::;fn'?:?es trabajose | 3 14 T3, CT6, CTS,
CT13, CT15,CT17,CT18
CE®6, CE9, CE16
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Resolucion de dudas, tutorias | Planteamiento de CG3, CG4, CG5 0,1
en grupos reducidos. g:drz?syr/n;essotl):f:;olr; de CT3, CT4, CTS, CT7, CT8,
smas, baj CT9, CT17, CT18
supervision del
profesor CE6, CE9, CE16
Estudio y preparacién de Actividad auténoma CG3, CG5 4,0

contenidos tedricos,
supuestos practicos y
trabajos. Preparacién de
evaluacion

del alumno.

CT3, CT4, CT5, CT6,
CT13, CT15,CT17,CT18

CE®6, CES, CE16

Sistema de
evaluacién de la
adquisicion de las
competencias y el
sistema de
calificaciones de
acuerdo ala
legislacién vigente

La evaluacidn final serd la resultante de dos componentes: uno de evaluacién continua, a través
de la asistencia y participacion en las clases practicas y la elaboracion y presentacién de los
trabajos propuestos, asi como la participacién en los debates que se planteen; otro componente

sera la evaluacién global por medio de un examen al final de cuatrimestre.

La puntuacion final serd numérica, de 0 a 10, conforme a la vigente legislacién.
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MODULO 2: ANALISIS Y FORMALIZACION DEL COMPORTAMIENTO EMPRESARIAL
36 CREDITOS ECTS

Cursos 12 g 4¢

Competencias y resultados del aprendizaje

CG1. Adquirir conocimientos de gestion, de las técnicas instrumentales, asi como de los elementos mas avanzados e
innovadores en el estudio de la actividad comercial para su utilizacién en el comercio.

CG2. Aplicar los conocimientos adquiridos al desempefo de su futura labor profesional, desarrollando las capacidades
conceptuales y operativas de los futuros directivos y gestores del negocio en el contexto de una economia globalizada,
dindmica y sujeta a un proceso de cambio e innovacidn constante.

CG3. Recopilar, procesar e interpretar informacion social, econdmica y juridica que permitan emitir juicios sobre temas
relevantes en el marco del comercio.

CG5. Adquirir habilidades de liderazgo, trabajo autonomo y en equipo, motivacién, flexibilidad, asi como comportamiento
responsable y ético para desenvolverse convenientemente con todos los agentes que operan en la organizacion y en el
entorno.

CG6. Conocer y comprender distintas realidades econdmicas, juridicas, sociales y culturales y adquirir una visién global y
multicultural con el fin de orientar las estrategias y operaciones hacia mercados tanto nacionales como internacionales.

CT1. Habilidades de comunicacién oral y escrita, tanto en las lenguas oficiales de su Comunidad como en la lengua
extranjera elegida (inglés, francés o aleman).

CT3. Capacidad de aprendizaje, trabajo auténomo y planificacidn y organizacion del trabajo.
CT4. Capacidad de analisis y sintesis y pensamiento critico.

CT5. Capacidad para aplicar los conocimientos tedricos y practicos adquiridos en el contexto académico. En especial, para
aplicar conocimientos y razonamientos multidisciplinares.

CT6.Capacidad para tomar decisiones y resolver problemas.

CT9. Tolerancia. Capacidad para apreciar diferentes puntos de vista.

CT10. Comprensién de sistemas sociales, organizativos y técnicos.

CT11. Capacidad de adaptacion a nuevas situaciones..

CT13. Capacidad para asumir responsabilidades e involucrarse en el trabajo.
CT15. Compromiso ético en el trabajo.

CT17. Atencidn al detalle, precision, motivacidn por la mejora continua.

CE1. Conocer y comprender los conceptos fundamentales y la evolucion de la economia y de la actividad empresarial
desde una triple perspectiva: crecimiento econémico, cambio estructural e internacionalizacidn.

CE2. Conocer las teorias que analizan la intervencién del estado en materia econédmica y sus instrumentos, asi como el
concepto de estrategia, su tipologia y objeto, y saber vincular el objeto y condiciones de los programas de promocion
econdémica con la estrategia y actividades de la organizacidn, asi como saber instrumentarlos en apoyo de la estrategia
empresarial.

CE3. Conocer y saber interpretar la dimensién social de la actividad econdmica, la dindmica de las relaciones sociales y las
distintas realidades culturales que configuran el comercio, la sociedad de consumo y los estilos de vida.

CEG6. Saber localizar, seleccionar y analizar la informacién, documentacion y demads instrumentos de orden econdmico,
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 gestion operativa del comercio.

CE15. Conocer 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 realizacién de estudios de
mercado.

CE21. Identificar y resolver los problemas modelizables aplicados a las situaciones econémicas mediante la aplicacién de

Pagina 56 de 216




GRADO EN COMERCIO

las técnicas matematicas adecuadas, asi como interpretar la solucién que proporciona el modelo.

CE24. Aplicar las herramientas informaticas y los conceptos y técnicas estadisticas, contables, financieras y de marketing
para la generacion e interpretacion de informes y la planificacidon y gestion integral: funciones de la cadena de suministros
y entrega al cliente, gestidn del riesgo comercial, gestién contable y financiera, entre otros, mediante herramientas tales
como las tecnologias Web, los gestores de bases de datos, la transmision electrénica de datos, el comercio electrénico,
los CRM o los sistemas integrados.

MATERIAS

ANALISIS ECONOMICO METODOS CUANTITATIVOS
18ECTS 18 ETC

ASIGNATURAS ASIGNATURAS

Investigacién Operativa en la empresa

Historia Econdmica y del Comercio
comercial

Economia: Microeconomia
Economia: Macroeconomia

Matematicas
Estadistica

ASIGNATURA: MICROECONOMIA

6 ECTS

Curso: 12 Semestre: 12 Caracter: Basica

Competencias que
adquiere el
estudiante

CG1. Adquirir conocimientos de gestidén, de las técnicas instrumentales, asi como de los
elementos mds avanzados e innovadores en el estudio de la actividad comercial para su
utilizacién en el comercio.

CG2. Aplicar los conocimientos adquiridos al desempefio de su futura labor profesional,
desarrollando las capacidades conceptuales y operativas de los futuros directivos y gestores del
negocio en el contexto de una economia globalizada, dindmica y sujeta a un proceso de cambio
e innovacion constante.

CG3. Recopilar, procesar e interpretar informacién social, econdmica y juridica que permitan
emitir juicios sobre temas relevantes en el marco del comercio.

CGS5. Adquirir habilidades de liderazgo, trabajo auténomo y en equipo, motivacion, flexibilidad,
asi como comportamiento responsable y ético para desenvolverse convenientemente con todos
los agentes que operan en la organizacién y en el entorno.

CT1. Habilidades de comunicacion oral y escrita, tanto en las lenguas oficiales de su Comunidad
como en la lengua extranjera elegida (inglés, francés o aleman).

CT3. Capacidad de aprendizaje, trabajo auténomo y planificacién y organizacion del trabajo.
CT4. Capacidad de andlisis y sintesis y pensamiento critico.

CT5. Capacidad para aplicar los conocimientos tedricos y practicos adquiridos en el contexto
académico. En especial, para aplicar conocimientos y razonamientos multidisciplinares.
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CT6. Capacidad para tomar decisiones y resolver problemas.
CT13. Capacidad para asumir responsabilidades e involucrarse en el trabajo.

CE6. Saber localizar, seleccionar y analizar la informacién, documentacidon y demas instrumentos
de orden econdmico, juridico y social que intervienen en el comercio interior e internacional,
con el fin de orientar el disefio e implantaciéon de la estrategia y la gestién operativa del
comercio.

CE21. Identificar y resolver los problemas modelizables aplicados a las situaciones econémicas
mediante la aplicacion de las técnicas matematicas adecuadas, asi como interpretar la solucién
que proporciona el modelo.

Breve descripcion de
sus contenidos

Principios basicos de economia. Oferta y demanda: como funcionan los mercados. La
Elasticidad. Oferta y demanda: la eficiencia de los mercados. Fallos de mercado.

Teoria de la empresa: Tecnologia y Costes. La oferta de la empresa competitiva.
Comportamiento de las empresas en mercados con competencia imperfecta.

Actividades Actividad formativa Metodologia Competencias ECTS
formativas con su relacionadas
contenido en
créditos ECTS' su Explicacién de conceptos tedricos €61, €62,
meto~dologla de ilustrados con ejemplos y ejercicios | Leccién magistral CT4, CT5, 1,2
ensefianzay su practicos
relacién con las CE21
competencias que
P .. a CG2, CG3,
debe adquirir el Resolucion y de ejercicios practicos
estudiante ucionyy jercicios p : Clases practicas CT4, CT5, CT16, 0,6
en grupo
CE6, CE21
CG1, CG2, CG5,
Tutorfas de grupo para el , CT1, CT4, CTS, CT6,
seguimiento de trabajos y/o Tutorias de grupo CT13 0,2
ejercicios ’
CE6
CG3,
Est,uldlo y seg’uwjmento de las clases Trabajo auténomo CT1, CT3,CT4, CTS, | 2.5
tedricas y practicas del alumno
CE21
CG3,
Preparacién y realizacién de Trabajo auténomo CT1, CT3, CT4, CT5,
., 1,5
pruebas de evaluacion del alumno CT13,
CE21
Sistema de La evaluacidn se efectuara en funcion de:

evaluacién de la
adquisicion de las
competencias y el
sistema de
calificaciones de
acuerdo ala
legislacién vigente

Pruebas evaluables escritas realizadas individualmente, donde se valorara la adquisicion de
conocimientos tedricos y practicos.

Elaboracion y presentacién de ejercicios y trabajos realizados individualmente o en grupo,
donde se valorard tanto la adquisicion de conocimientos tedrico-practicos como la
capacidad de sintesis, expresidon y comunicacién de conocimientos

ASIGNATURA: MACROECONOMIA

6 ECTS

Curso: 1@ Semestre: 22 Caracter: Basica
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Competencias que
adquiere el
estudiante

CG1. Adquirir conocimientos de gestidén, de las técnicas instrumentales, asi como de los
elementos mds avanzados e innovadores en el estudio de la actividad comercial para su
utilizacion en el comercio.

CG2. Aplicar los conocimientos adquiridos al desempefio de su futura labor profesional,
desarrollando las capacidades conceptuales y operativas de los futuros directivos y gestores del
negocio en el contexto de una economia globalizada, dindmica y sujeta a un proceso de cambio
e innovacion constante.

CG3. Recopilar, procesar e interpretar informacion social, econémica y juridica que permitan
emitir juicios sobre temas relevantes en el marco del comercio.

CG5. Adquirir habilidades de liderazgo, trabajo auténomo y en equipo, motivacion, flexibilidad,
asi como comportamiento responsable y ético para desenvolverse convenientemente con todos
los agentes que operan en la organizacién y en el entorno.

CT1. Habilidades de comunicacion oral y escrita, tanto en las lenguas oficiales de su Comunidad
como en la lengua extranjera elegida (inglés, francés o aleman).

CT3. Capacidad de aprendizaje, trabajo auténomo y planificacién y organizacién del trabajo.
CT4. Capacidad de andlisis y sintesis y pensamiento critico.

CT5. Capacidad para aplicar los conocimientos tedricos y practicos adquiridos en el contexto
académico. En especial, para aplicar conocimientos y razonamientos multidisciplinares.

CT6. Capacidad para tomar decisiones y resolver problemas.
CT13. Capacidad para asumir responsabilidades e involucrarse en el trabajo.

CE1. Conocer y comprender los conceptos fundamentales y la evolucion de la economia y de la
actividad empresarial desde una triple perspectiva: crecimiento econémico, cambio estructural
e internacionalizacion.

CE6. Saber localizar, seleccionar y analizar la informacién, documentacion y demas instrumentos
de orden econdmico, juridico y social que intervienen en el comercio interior e internacional,
con el fin de orientar el disefio e implantaciéon de la estrategia y la gestién operativa del
comercio.

CE21. Identificar y resolver los problemas modelizables aplicados a las situaciones econémicas
mediante la aplicacién de las técnicas matematicas adecuadas, asi como interpretar la solucion
que proporciona el modelo.

Breve descripcion de
sus contenidos

Variables claves de la macroeconomia: producto interior bruto, indice de precios al consumo y
tasa de paro. Analisis de la economia del largo plazo y teorias bdsicas del crecimiento
econdémico. Dinamica del mercado de trabajo. El dinero y el nivel de precios. Las fluctuaciones
econdmicas a corto plazo.

Actividades
formativas con su
contenido en
créditos ECTS, su
metodologia de
ensefianzay su
relacion con las
competencias que
debe adquirir el
estudiante

Actividad formativa Metodologia Competencias ECTS
relacionadas
N - CG1, CG2,
Explicacion de conceptos tedricos
ilustrados con ejemplos y Leccién magistral | CT4, CT5, 1.2
ejercicios practicos CEL, CE21
CG2, CG3,
Re’sol'uuon y de ejercicios Clases practicas CT4, CTS5, 0.6
prdcticos en grupo
CE6, CE21
CG1, CG2, CG5,
Tutorias de grupo para el , CT1, CT4, CTS, CT6,
seguimiento de trabajos y/o Tutorias de grupo CT13 0.2
ejercicios !
CE6
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. CG3,
Estudio y seguimiento de las clases Trabajo
a0y sesuln auténomo del CT1, CT3, CT4, CTS, 2,5
teodricas y practicas alumno
CE1
CG3,
., N Trabajo
Preparacion y realizacion de , CT1, CT3, CT4, CT5,
., autéonomo del 1,5
pruebas de evaluacion CT13,
alumno
CE1, CE21.

Sistema de
evaluacién de la
adquisicion de las
competencias y el
sistema de
calificaciones de
acuerdo a la
legislacidn vigente

La evaluacion se efectuara en funcion de:

Pruebas evaluables escritas realizadas individualmente, donde se valorara la adquisicion de
conocimientos tedricos y practicos.

Elaboracidn y presentacion de ejercicios y trabajos realizados individualmente o en grupo,
donde se valorard tanto la adquisicion de conocimientos tedrico-practicos como la
capacidad de sintesis, expresién y comunicacién de conocimientos.

ASIGNATURA: HISTORIA ECONOMICA Y DEL COMERCIO

6 ECTS

Curso: 42 Semestre: 22 Caracter: Optativa

Competencias que
adquiere el
estudiante

CG3. Recopilar, procesar e interpretar informacién social, econdmica y juridica que permitan
emitir juicios sobre temas relevantes en el marco del comercio.

CG5. Adquirir habilidades de liderazgo, trabajo auténomo y en equipo, motivacion, flexibilidad,
asi como comportamiento responsable y ético para desenvolverse convenientemente con todos
los agentes que operan en la organizacién y en el entorno.

CG6. Conocer y comprender distintas realidades econdmicas, juridicas, sociales y culturales y
adquirir una visién global y multicultural con el fin de orientar las estrategias y operaciones
hacia mercados tanto nacionales como internacionales.

CT1. Habilidades de comunicacién oral y escrita, tanto en las lenguas oficiales de su Comunidad
como en la lengua extranjera elegida (inglés, francés o aleman).

CT3. Capacidad de aprendizaje, trabajo auténomo y planificacién y organizacién del trabajo.
CT4. Capacidad de analisis y sintesis y pensamiento critico.

CT5. Capacidad para aplicar los conocimientos tedricos y practicos adquiridos en el contexto
académico. En especial, para aplicar conocimientos y razonamientos multidisciplinares.

CT9. Tolerancia. Capacidad para apreciar diferentes puntos de vista.

CT10. Comprensidn de sistemas sociales, organizativos y técnicos.

CT11. Capacidad de adaptacion a nuevas situaciones.

CT13. Capacidad para asumir responsabilidades e involucrarse en el trabajo.
CT15. Compromiso ético en el trabajo.

CE1. Conocer y comprender los conceptos fundamentales y la evolucion de la economia y de la
actividad empresarial desde una triple perspectiva: crecimiento econémico, cambio estructural
e internacionalizacion.

CE2. Conocer las teorias que analizan la intervencién del estado en materia econdmica y sus
instrumentos, asi como el concepto de estrategia, su tipologia y objeto, y saber vincular el
objeto y condiciones de los programas de promocién econdmica con la estrategia y actividades
de la organizacién, asi como saber instrumentarlos en apoyo de la estrategia empresarial.

CE3. Conocer y saber interpretar la dimensién social de la actividad econdmica, la dinamica de
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las relaciones sociales y las distintas realidades culturales que configuran el comercio, la
sociedad de consumo y los estilos de vida.

CE6. Saber localizar, seleccionar y analizar la informacién, documentacidon y demas instrumentos
de orden econdmico, juridico y social que intervienen en el comercio interior e internacional,
con el fin de orientar el disefio e implantacion de la estrategia y la gestién operativa del
comercio.

Breve descripcion de
sus contenidos

Tiene por objeto: a), estudiar el nacimiento del empresario como agente econémico y de las
organizaciones empresariales, a partir de la figura del comerciante y del comercio de larga
distancia en los siglos XII-XV; b), explicar su evolucidn histérica y su adaptacion a contextos
cambiantes, a través de respuestas en la gerencia, la organizacion y las estrategias
empresariales en el ambito de la produccion y la distribucion, desde la época preindustrial hasta
la "tercera revolucién industrial" a finales del siglo XX.

Actividades Actividad formativa Metodologia Competencias ECTS
formativas con su relacionadas
contenido en
créditos ECTS, su Exposicién de los CG1, CG6, CG6,
meto~dolog|’a de contenidos de cada tema | Leccién magistral. CTS, CT 10, 1,2
ensefianzay su del programa.
relacion con las CE1, CE2, CE3
competencias que Sesi
debe adquirir el e5|or?es €N grupos
. reducidos sobre temas o
estudiante .
partes seleccionados del
programa en las que el CG2, CG3, CG5,
tudiante tendra
f:atl’izfr”u:a ‘:’e‘ri;a dqe”e Trabajo tutorizadoenel | CT1,CT2, CT3,CT4,CTS, |
. aula. CT7,CT12, CT18, ’
lecturas previas para
realizar intervenciones, CE1, CE2, CE3, CE6
redacciones, debates,
resolver cuestiones y
realizar ejercicios.
Tutori | tut , .
u orllas' con et tutor Tutoria personalizada Todas 0,2
académico
| tigacion bibliografi
nvestigacion bi .|.ogra ica CG2, CG3, CGS,
y de fuentes auxiliares.
Lectura y estudio. Actividad auténoma del CT1, CT2, CT3, CT4, CT5, 35
Redaccion de trabajos alumno. CT12,CT17,CT18 !
t(?OFIF?S y resolucion de CEL, CE2, CE3, CE6,
ejercicios.
P ion de | P
repara.aon elas Preparacién individual o
exposiciones, debates 'y .
L en grupo de exposiciones Todas 0,5
de actividades de .
., debates y examenes.
evaluacion.
Sistema de La evaluacién tendra en cuenta:

evaluacion de la
adquisicion de las
competencias y el
sistema de
calificaciones de
acuerdo a la
legislacién vigente

Pruebas evaluables escritas realizadas individualmente, donde se valorard la adquisiciéon
de conocimientos.

Elaboracién y presentacién de ejercicios y trabajos, de forma individual o en grupo, para
valorar la adquisicién de conocimientos tedrico-practicos y las capacidades de sintesis,
expresion, transmisién didactica y debate critico sobre esos conocimientos. La evaluacién,
en este caso, es continua.

Calificaciéon numérica de 0 a 10, segun la legislacién vigente
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ASIGNATURA: MATEMATICAS

6 ECTS

Curso: 12 Semestre: 1° Caracter: Basica

Competencias que
adquiere el
estudiante

CE21. Identificar y resolver los problemas modelizables aplicados a las situaciones econémicas
mediante la aplicacién de las técnicas matemadticas adecuadas, asi como interpretar la solucion
que proporciona el modelo.

CT 3 Capacidad de aprendizaje, trabajo autonomo y planificacion y organizacion del trabajo.
CT 4 Capacidad de analisis y sintesis y pensamiento critico.

CT 5 Capacidad para aplicar los conocimientos tedricos y practicos adquiridos en el contexto
académico. En especial, para aplicar conocimientos y razonamientos multidisciplinares.

CT 17 Atencidn al detalle, precision, motivacion por la mejora continua.

Breve descripcion de
sus contenidos

Matrices: cdlculo matricial, sistemas de ecuaciones, diagonalizacion, formas cuadraticas.
Funciones de una variable I: continuidad, derivadas, crecimiento.
Funciones de una variable Il: calculo de primitivas, areas.

Funciones de varias variables |: derivadas parciales, diferenciabilidad, regla de la cadena,
derivadas de orden superior, derivacion implicita, convexidad.

Funciones de varias variables II: optimizacidn sin restricciones, optimizacidn con restricciones de
igualdad, condiciones necesarias y suficientes.

Actividades Actividad formativa Metodologia Competencias ECTS
formativas con su relacionadas
contenido en
créditos ECTS, su Clases tedrico/practicas Leccién magistral. CE21, 1,4
meto~dolog|'a de Resolucion de CT5,CT17
ensefianzay su problemas
relacién con las
competencias que Resolucion de ejercicios bajo | Autoevaluacion. CE21, 0,6
debe adquirir el la direccién del profesor. Correccion de errores.

. . . CT5,CT17
estudiante Exdmenes Evaluacién

Trabajo de estudio Actividad auténoma CT3, CT4, CT5,CT17 4
del alumno

Sistema de La nota final del curso serd la suma de la nota obtenida por el trabajo realizado durante el curso

evaluacion de la
adquisicion de las
competencias y el
sistema de
calificaciones de
acuerdo a la
legislacién vigente

(evaluacion continua) con una ponderacion del 40% sobre el total, y de la nota obtenida en el
examen final (60%).

La puntuacion correspondiente a la evaluacién continua se obtiene por:
Asistencia a las clases y participacién en las mismas.
Pruebas cortas realizadas en las clases practicas a lo largo del curso.
Ejercicios propuestos previamente y realizados fuera de las horas de clase.

El resultado de la evaluacion se expresara dentro de una escala de 0 a 10

ASIGNATURA: ESTADISTICA

6 ECTS

Curso: 1° Semestre: 22 Caracter: Basica

Competencias que
adquiere el

CE6. Saber localizar, seleccionar y analizar la informacién, documentacion y demas instrumentos
de orden econdmico, juridico y social que intervienen en el comercio interior e internacional,
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estudiante

con el fin de orientar el disefio e implantaciéon de la estrategia y la gestion operativa del
comercio.

CE21. Identificar y resolver los problemas modelizables aplicados a las situaciones econémicas
mediante la aplicacién de las técnicas matematicas adecuadas, asi como interpretar la soluciéon
que proporciona el modelo.

CE24. Aplicar las herramientas informaticas y los conceptos y técnicas estadisticas, contables,
financieras y de marketing para la generacion e interpretacién de informes y la planificacion y
gestidn integral: funciones de la cadena de suministros y entrega al cliente, gestion del riesgo
comercial, gestion contable y financiera, entre otros, mediante herramientas tales como las
tecnologias web, los gestores de bases de datos, la transmision electrénica de datos, el
comercio electrénico, los CRM o los sistemas integrados.

Breve descripcion de
sus contenidos

Estadistica Descriptiva. NUmeros indices. Series temporales. Introduccién al Calculo de
Probabilidades. Variables Aleatorias. Principales Distribuciones Discretas y Continuas. Inferencia
Estadistica. Manejo de programas estadisticos.

evaluacién de la
adquisicion de las
competencias y el
sistema de
calificaciones de
acuerdo a la
legislacidn vigente

Actividades Actividad formativa Metodologia Competencias ECTS
formativas con su relacionadas
contenido en
créditos ECTS, su Act|V|d§des expositivas de Leccién magistral, CE6, CE21, CE24 1,2
metodologia de contenidos del programa.
ensefanzay su ., "
relacién con las Aplicacion de programas Clases practicas de CE6, CE21, CE24 0,8
. estadisticos adecuados parala | pizarray con ordenador
competencias que o,
.. resolucién de los problemas.
debe adquirir el
estudiante Resolucién de du-das, y Tutorias individuales o CE6, CE21, CE24 0,5
seguimiento de trabajos. en grupo.
Trabajo auténomo del alumno CE6, CE21, CE24 3,5
Sistema de Los alumnos deben superar un examen conceptual que asegure el conocimiento de los

conceptos tedricos. Deben ademads realizar un trabajo practico, individualmente o en grupo
reducido, que demuestre su capacidad para utilizar correctamente las técnicas estadisticas
utilizando los programas disponibles.

ASIGNATURA: INVESTIGACION OPERATIVA EN LA EMPRESA COMERCIAL

6 ECTS

Curso: 42 Semestre: 12 Caracter: Optativa

Competencias que
adquiere el
estudiante

CE15. Conocer y aplicar métodos cuantitativos de investigacién operativa para la toma de
decisiones en el dmbito del comercio, asi como el disefio y andlisis de encuestas mediante
muestreo probabilistico para la realizacion de estudios de mercado.

CE21. Identificar y resolver los problemas modelizables aplicados a las situaciones econémicas
mediante la aplicacién de las técnicas matematicas adecuadas, asi como interpretar la soluciéon
que proporciona el modelo.

Breve descripcion de
sus contenidos

Introduccién a las técnicas de investigacidon operativa aplicables en el ambito de la empresa
comercial. Programacién y optimizacion. Modelos de distribucién y asignacién. Modelos de
planificacion de actividades: teoria de grafos. Modelos de negociacion: Teoria de juegos.
Modelos de espera: teoria de colas. Otros modelos

Actividades

Actividad formativa Metodologia Competencias ECTS

—formativas—con-st
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contenido en relacionadas

créditos ECTS, su — —

metodologia de Act|V|c.Iades expositivas del Leccion magistral, CE15, CE21 1,2

ensefianza y su temario por el profesor.

relacion con las .

. Resolucion de problemas | Clases CE15, CE21 0,8

competencias que i

debe adquirir el aplicados. practicas

estudiante
Resolucion de dudas, vy | Tutorias individuales o | CE15, CE21 0,5
seguimiento de trabajos. en grupo.
Trabajo auténomo del CE15, CE21 3,5
alumno

Sistema de Los alumnos deben superar un examen conceptual que asegure el conocimiento de los

evaluacién de la
adquisicion de las
competencias y el
sistema de
calificaciones de
acuerdo a la
legislacidn vigente

conceptos tedricos. Deben ademds superar un examen practico que demuestre su capacidad
para resolver problemas de investigacién operativa.
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MODULO 3: GESTION DEL COMERCIO
144 CREDITOS ECTS

Cursos 12 a3 42

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 Gestion 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 ejecuciéon de estrategias vinculadas con la actividad comercial.

El mdédulo se ha estructurado en dos materias: fundamentos de gestion 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 organizacion y direccién, ademas
de abordar el soporte econdmico, financiero y de recursos de informacién presentes en toda actividad productiva.

En el segundo se profundiza en el ciclo de explotaciéon que da como resultado la venta de bienes o prestacién del
servicio. Como rasgos diferenciales del mddulo, 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 comunicaciéon en idiomas para los negocios internacionales, asi como de nuevas tecnologias aplicadas al comercio.
Todos ellos dmbitos de gran expansion. En conclusién, el Mddulo de Gestién Comercial establece la base y la
especificidad de este titulo frente a otras ofertas de formacién universitaria.

Competencias y resultados del aprendizaje

CG1. Adquirir conocimientos de gestién, de las técnicas instrumentales, asi como de los elementos mas avanzados e
innovadores en el estudio de la actividad comercial para su utilizacion en el comercio.

CG2. Aplicar los conocimientos adquiridos al desempefo de su futura labor profesional, desarrollando las capacidades
conceptuales y operativas de los futuros directivos y gestores del negocio en el contexto de una economia globalizada,
dinamica y sujeta a un proceso de cambio e innovacién constante.

CG3. Recopilar, procesar e interpretar informacién social, econdmica y juridica que permitan emitir juicios sobre temas
relevantes en el marco del comercio.

CG4. Comunicar de modo efectivo, con claridad, concisidon y precision, tanto dentro de la organizacién como con
interlocutores externos en ambitos nacionales e internacionales.

CG5. Adquirir habilidades de liderazgo, trabajo auténomo y en equipo, motivacién, flexibilidad, asi como comportamiento
responsable y ético para desenvolverse convenientemente con todos los agentes que operan en la organizacién y en el
entorno.

CG6. Conocer y comprender distintas realidades econdmicas, juridicas, sociales y culturales y adquirir una visién global y
multicultural con el fin de orientar las estrategias y operaciones hacia mercados tanto nacionales como internacionales.

CT1. Habilidades de comunicacion oral y escrita, tanto en las lenguas oficiales de su Comunidad como en la lengua
extranjera elegida (inglés, francés o aleman).

CT2. Habilidades de comunicacién a través de internet y manejo de las herramientas multimedia.
CT3. Capacidad de aprendizaje, trabajo auténomo y planificacién y organizacion del trabajo.
CT4. Capacidad de andlisis y sintesis y pensamiento critico.

CT5. Capacidad para aplicar los conocimientos tedricos y practicos adquiridos en el contexto académico. En especial, para
aplicar conocimientos y razonamientos multidisciplinares.

CT6. Capacidad para tomar decisiones y resolver problemas.

CT7. Capacidad de escucha activa, comunicacién no verbal, persuasion, negociacion y presentacion.
CT8. Capacidad para liderar y trabajar en equipo.

CT9. Tolerancia. Capacidad para apreciar diferentes puntos de vista.

CT10. Comprensidn de sistemas sociales, organizativos y técnicos.
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CT11. Capacidad de adaptacion a nuevas situaciones.

CT12. Creatividad.

CT13. Capacidad para asumir responsabilidades e involucrarse en el trabajo.
CT14. Firmeza, resolucién, persistencia y capacidad para trabajar bajo presion.
CT15. Compromiso ético en el trabajo.

CT16. Iniciativa.

CT17. Atencidn al detalle, precision, motivacidn por la mejora continua.

CT18. Capacidad reflexiva sobre el propio trabajo.

CE1. Conocer y comprender los conceptos fundamentales y la evolucion de la economia y de la actividad empresarial
desde una triple perspectiva: crecimiento econémico, cambio estructural e internacionalizacion.

CE2. Conocer las teorias que analizan la intervencion del estado en materia econdmica y sus instrumentos, asi como el
concepto de estrategia, su tipologia y objeto. En particular, saber vincular el objeto y condiciones de los programas
publicos de promocidon econdmica con la estrategia y actividades de la organizacidn, asi como saber instrumentarlos en
apoyo de la estrategia empresarial.

CE3. Conocer y saber interpretar la dimensién social de la actividad econdmica, la dindmica de las relaciones sociales y las
distintas realidades culturales que configuran el comercio, la sociedad de consumo y los estilos de vida.

CE4. 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.

CE5. Comprender 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 provision y comercializacidon de bienes y servicios, tanto a través de establecimientos como mediante
tecnologias de la informacién y comunicacién.

CE6. Saber localizar, seleccionar y analizar la informacién, documentacidon y demas instrumentos de orden econdmico,
juridico y social que intervienen en el comercio interior e internacional, con el fin de orientar el disefio e implantacion de
la estrategia y la gestion operativa del comercio.

CE7. Conocer y comprender la interrelacion entre el marketing estratégico y la direccién estratégica desde una
perspectiva de orientacidn al mercado, asi como la relacidn 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 desplegardn en el plan integral de
marketing.

CE8. Comprender los procesos psicosociolégicos mediante los cuales las personas aprenden, recuerdan, deciden, se
comunican, gestionan sus emociones, necesidades y relaciones, negocian, compran, etc. con el fin de desarrollar
competencias Utiles en el desempefio profesional y en el ambito personal.

CE11 Comprender 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 saber evaluar e implantar sistemas de gestion y normas
de calidad.

CE13. Conocer los reglamentos de los impuestos que integran el sistema impositivo espaiol, en particular los que afectan
a las transacciones, con el fin de saber cumplimentar las correspondientes declaraciones, asi como el régimen juridico de
la obligacion tributaria y los procedimientos de aplicacion de los tributos, en especial la liquidacidn, recaudacion e
inspeccion.

CE14. Comprender y saber analizar el rol socioeconémico del emprendedor y del directivo profesional, asi como saber
discriminar y utilizar la informacién relevante para la elaboracion y defensa de un plan de negocio.

CE15. Conocer y aplicar métodos cuantitativos de investigaciéon operativa para la toma de decisiones en el ambito del
comercio, asi como el disefio y analisis de encuestas mediante muestreo probabilistico para la realizacidon de estudios de
mercado.

CE16. Conocer y entender el tratamiento juridico de los tipos mas relevantes de los contratos mercantiles, aprendiendo a
interpretarlos y a conocer los principios basicos de su redaccién y ejecucidn a través de las distintas modalidades de
cumplimiento y pago, en especial a través de efectos de comercio y adquiriendo competencia para la extensién de dichos
documentos y comprension sobre las consecuencias de su utilizacidn.

CE18. Dominar, tanto a nivel oral como escrito, la lengua extranjera elegida (inglés, francés o aleman) con el objeto de
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poder aplicarlo en situaciones profesionales y particularmente en las actividades comerciales.

CE19. Estar capacitado para discriminar la informacion relevante, en particular los costes e ingresos, con objeto de apoyar
el proceso de toma de decisiones, la valoracion de inventarios, la planificacién y control y la mejora continua.

CE20. Saber disefiar y organizar el sistema contable, asi como aplicar las normas de reconocimiento y valoracion con el fin
de obtener informacién util para usuarios externos e internos

CE21. Identificar y resolver los problemas modelizables aplicados a las situaciones econémicas mediante la aplicacién de
las técnicas matematicas adecuadas, asi como interpretar la solucién que proporciona el modelo.

CE22. Saber identificar, evaluar y minimizar los riesgos inherentes a las actividades econdmicas, en especial los vinculados
con las transacciones.

CE23. Conocer y saber utilizar los recursos informativos disponibles para la internacionalizacion, asi como elaborar planes
de internacionalizacidn y resolver las operaciones y tramites habituales del comercio exterior: transporte, aseguramiento,
tramitacion aduanera y sanitaria, medios de pago internacional, etc.

CE24. Dominar las herramientas informaticas y los conceptos y técnicas estadisticas, contables, financieras y de marketing
para la generacion e interpretacién de informes y la planificacién y gestion integral: tratamiento de pedidos, funciones de
la cadena de suministros y entrega al cliente, gestiéon del riesgo comercial, gestién contable y financiera, entre otros,
mediante herramientas tales como las tecnologias web, los gestores de bases de datos, la transmisidn electrénica de
datos, el comercio electrénico, los CRM o los sistemas integrados.

CE25. Saber elegir y aplicar técnicas de investigacion social para elaborar e interpretar indicadores y analizar la realidad
con el fin de orientar la estrategia comercial de la organizacion.

CE26. Saber emplear las habilidades personales, actitudes y conocimientos tedricos y practicos adquiridos en el contexto
académico mediante la simulacién de situaciones reales de la practica profesional y a través del contacto con la realidad
empresarial que proporcionan las practicas de empresa.

MATERIAS
FUNDAMENTOS DE GESTION MARKETING Y COMUNICACION
42 ECTS 102 ECTS
ASIGNATURA ASIGNATURA

Empresa: Principios de Gestion Responsable
Empresa: Matematicas comerciales

Decisiones de inversion en el comercio

Decisiones de financiacion en el comercio
Estrategia Empresarial y gestion de ayudas

Gestion de Riesgos financieros y comerciales
Sistemas de informacién Integrados para la Gestion
Sociologia: sociologia del consumo

Empresa: fundamentos del MArketing

informatica Aplicada a la Gestion Comercial
Muestreo aplicado a la investigacién de mercados
Marketing Estrategico

Gestion de Aprovisionamientos y Distribucién Comercial
Gestion del comercio exterior

Planificacion de Recursos de Informaciéon Integrados
Idioma para la negociacion intercultural

Marketing internacional

Creacion de Empresas Comerciales

Habilidades personales, directivas y comerciales
Tecnicas de investigavion social

Comercio electronico: Elementos Informaticos
Idioma para la comunicacién internacional

Idioma Comercial

Invesetigacion de mercados
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ASIGNATURA: EMPRESA: PRINCIPIOS DE GESTION RESPONSABLE

6 ECTS

Curso:12 Semestre:12 Caracter: Basica

Competencias que
adquiere el
estudiante

CG1. Adquirir conocimientos de gestidén, de las técnicas instrumentales, asi como de los
elementos mas avanzados e innovadores en el estudio de la actividad comercial para su
utilizacién en el comercio.

CG2. Aplicar los conocimientos adquiridos al desempefio de su futura labor profesional,
desarrollando las capacidades conceptuales y operativas de los futuros directivos y gestores del
negocio en el contexto de una economia globalizada, dindmica y sujeta a un proceso de cambio
e innovacion constante.

CG5. Adquirir habilidades de liderazgo, trabajo auténomo y en equipo, motivacion, flexibilidad,
asi como comportamiento responsable y ético para desenvolverse convenientemente con todos
los agentes que operan en la organizacién y en el entorno.

CT1. Habilidades de comunicacion oral y escrita, tanto en las lenguas oficiales de su Comunidad
como en la lengua extranjera elegida (inglés, francés o aleman).

CT15. Compromiso ético en el trabajo.
CT18. Capacidad reflexiva sobre el propio trabajo.

CE4. 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.

CE6. Saber localizar, seleccionar y analizar la informacién, documentacion y demas instrumentos
de orden econdmico, juridico y social que intervienen en el comercio interior e internacional,
con el fin de orientar el disefio e implantacion de la estrategia y la gestién operativa del
comercio.

CE11. Comprender el concepto de calidad, sus implicaciones en el desarrollo de las tareas y
funciones y su influencia en la reputacién comercial, asi como saber evaluar e implantar
sistemas de gestion y normas de calidad.

CE14. Comprender y saber analizar el rol socioeconémico del emprendedor y del directivo
profesional, asi como saber elaborar un plan de negocio.

Breve descripcion de
sus contenidos

Introduccidén a la gestion de empresas: La empresa y el sistema econdémico: objetivos de la
empresa y sus funciones en el sistema econémico. El entorno de la empresa. El empresario:
concepto y rasgos. La empresa como sistema: el enfoque de sistemas. Los subsistemas
empresariales.

Sostenibilidad: Marco legal y comportamiento responsable con respecto a: Clientes:
investigacién responsable, seguridad y garantia de calidad del producto, buenas practicas
comerciales, publicidad responsable, etc. Proveedores: criterios de compra responsable, buenas
practicas comerciales, apoyo y cooperacion, etc. Recursos humanos: respeto a la normativa
laboral en materia de condiciones de trabajo, seguridad y salud laboral, conciliacién de la vida
laboral y personal, formacion, conflictos, clima laboral y reestructuracion responsable. Entorno
social y ambiental: prevencién y correccién de impactos, transparencia informativa y accién
social. Inversores: buen gobierno y transparencia de la informaciéon. Competencia: Marco
normativo y principios de competencia leal.

Gestidon de la calidad: Concepto y sistemas de gestién de la calidad. Mediacidn, planificacién,
control y mejora de la calidad. Normas y modelos estandarizados de calidad. Mejora continua.
Normalizacién, certificacién y homologacién.

Actividades
formativas con su
contenido en
créditos ECTS, su

L metodologia de

Actividad formativa Metodologia Competencias ECTS
relacionadas

Clases dedicadas a la exposicion Leccién magistral CG1, CGS5, 1,5

de conceptos o contenidos
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ensefanzay su tedricos CT15,
relacion con las CE4, CE6, CE11, CE14
competencias que
debe adquirir el Resolucién de problemasy casos | Trabajo guiado en CG1, CG2, CG5, 0,4
estudiante ;
grupo reducidos CT15, CT18,
CE4, CE6
Tutorias personalizadas Orientacién CG1, CG5, 0,1
individualizada al CE4, CE6
alumno
Lecturas y preparacién de Trabajo auténomoy CG1, CG2, CG5, 1
trabajos grupal del estudiante CT15, CT18,
CE4, CE6
Estudio, busqueda de Trabajo auténomo del CG1, CG2, CGS5, 3
|n'fo'rmacu,)n, consulta'tl:ie estudiante CTL, CT15, CT18,
bibliografia, preparacion de la
evaluacion y su realizacién. CE4, CE6, CE11, CE14
Sistema de El resultado del aprendizaje se evaluard a través de un examen final y mediante la realizacién de

evaluacién de la
adquisicion de las
competencias y el
sistema de
calificaciones de
acuerdo a la
legislacidn vigente

trabajos y casos.

El profesor fijara en la guia docente el peso que otorgara a cada uno de estos elementos, asi
como los criterios de valoracion de las pruebas: asimilacién de contenidos, capacidad de
aplicacién a situaciones reales, capacidad de busqueda, andlisis critica y sintesis de la
informacion; capacidad de comunicacion oral o escrita, etc.

El resultado de la evaluacién se expresara en una escala numérica de 0 a 10 segun la legislacion
vigente.

ASIGNATURA: EMPRESA: MATEMATICAS COMERCIALES

6 ECTS

Curso: 12 Semestre: 12 Caracter: Basica

Competencias que
adquiere el
estudiante

CG1. Adquirir conocimientos de gestion, de las técnicas instrumentales, asi como de los
elementos mas avanzados e innovadores en el estudio de la actividad comercial para su
utilizacion en el comercio.

CG2. Aplicar los conocimientos adquiridos al desempefio de su futura labor profesional,
desarrollando las capacidades conceptuales y operativas de los futuros directivos y gestores del
negocio en el contexto de una economia globalizada, dindmica y sujeta a un proceso de cambio
e innovacion constante.

CG3. Recopilar, procesar e interpretar informacién social, econdmica y juridica que permitan
emitir juicios sobre temas relevantes en el marco del comercio.

CG4. Comunicar de modo efectivo, con claridad, concisién y precisidn, tanto dentro de la
organizacion como con interlocutores externos en ambitos nacionales e internacionales.

CG5. Adquirir habilidades de liderazgo, trabajo auténomo y en equipo, motivacion, flexibilidad,
asi como comportamiento responsable y ético para desenvolverse convenientemente con todos
los agentes que operan en la organizacién y en el entorno.

CG6. Conocer y comprender distintas realidades econdmicas, juridicas, sociales y culturales y
adquirir una vision global y multicultural con el fin de orientar las estrategias y operaciones
hacia mercados tanto nacionales como internacionales.

CT1. Habilidades de comunicacion oral y escrita, tanto en las lenguas oficiales de su Comunidad
como en la lengua extranjera elegida (inglés, francés o aleman).
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CT3. Capacidad de aprendizaje, trabajo auténomo y planificacién y organizacién del trabajo.
CT4. Capacidad de analisis y sintesis y pensamiento critico.

CT5. Capacidad para aplicar los conocimientos tedricos y practicos adquiridos en el contexto
académico. En especial, para aplicar conocimientos y razonamientos multidisciplinares.

CT6. Capacidad para tomar decisiones y resolver problemas.

CT8. Capacidad para liderar y trabajar en equipo.

CT9. Tolerancia. Capacidad para apreciar diferentes puntos de vista.

CT10. Comprensidn de sistemas sociales, organizativos y técnicos.

CT11. Capacidad de adaptacion a nuevas situaciones.

CT12. Creatividad.

CT13. Capacidad para asumir responsabilidades e involucrarse en el trabajo.
CT14. Firmeza, resolucidn, persistencia y capacidad para trabajar bajo presion.
CT15. Compromiso ético en el trabajo.

CT16. Iniciativa.

CT17. Atencidn al detalle, precision, motivacion por la mejora continua.
CT18. Capacidad reflexiva sobre el propio trabajo.

CE4. 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.

CE6. Saber localizar, seleccionar y analizar la informacién, documentacion y demas instrumentos
de orden econdmico, juridico y social que intervienen en el comercio interior e internacional,
con el fin de orientar el disefio e implantaciéon de la estrategia y la gestién operativa del
comercio.

CE16. Conocer y entender el tratamiento juridico de los tipos mas relevantes de los contratos
mercantiles, aprendiendo a interpretarlos y a conocer los principios basicos de su redaccion y
ejecucion a través de las distintas modalidades de cumplimiento y pago, en especial a través de
efectos de comercio y adquiriendo competencia para su extensidon y comprensién sobre las
consecuencias de su utilizacién.

CE19. Estar capacitado para discriminar la informacién relevante, en particular los costes e
ingresos, con objeto de apoyar el proceso de toma de decisiones, la valoracién de inventarios, la
planificacion y control y la mejora continua.

CE21. Identificar y resolver los problemas modelizables aplicados a las situaciones econémicas
mediante la aplicacién de las técnicas matematicas adecuadas, asi como interpretar la solucion
que proporciona el modelo.

CE22. Saber identificar, evaluar y minimizar los riesgos inherentes a las actividades econdmicas,
en especial los vinculados con las transacciones.

CE24. Aplicar las herramientas informaticas y los conceptos y técnicas estadisticas, contables,
financieras y de marketing para la generacion e interpretacion de informes y la planificacion y
gestion integral: funciones de la cadena de suministros y entrega al cliente, gestion del riesgo
comercial, gestién contable y financiera, entre otros, mediante herramientas tales como las
tecnologias web, los gestores de bases de datos, la transmision electrénica de datos, el
comercio electrénico, los CRM o los sistemas integrados

Breve descripcion de
sus contenidos

Fundamentos basicos para la valoracion financiera. Modelos clasicos de valoracion. Valoracion
de rentas financieras ciertas. Formacién y amortizacion de capitales. Costes y rendimientos

Actividades
formativas con su

Actividad formativa Metodologia Competencias ECTS
relacionadas
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contenido en
créditos ECTS, su
metodologia de
ensefanzay su
relacion con las
competencias que
debe adquirir el
estudiante

C. Generales: 1, 2, 3, 6.
C. Especificas: 4, 6, 16,
Clases centradajs'el desarrollo Leccion magistral 19, 21, 22, 24 1,4
de aspectos tedricos.
C. Transversales: 4, 6, 10,
11, 15, 17, 18.
C. Generales.: 1, 2, 3, 6.
Desarrollo practico e
Clases practicas guiado a través de de C. Especificas.: 6, 16, 19,
., 21,22 0,5
la resolucién de
ejercicios y problemas C. Transversales: 4, 5, 6,
10, 11,12, 15, 16,17, 18.
C. Generales: 1, 2, 3, 4,
6.

Asistencia a seminarios y Des?rrollo practico C. Especificas: 4, 6, 16,
actividad auténoma .aUtonomo € o 19, 21, 22, 24 0,3
interactivo de practicas

propuestas C. Transversales: 3, 4, 5,
6,10, 11,12, 13, 15, 16,
17, 18.
., C. Generales: 1,2,3,4,5
Elaboraciény 6
Actividad auténoma y exposicion publica de a
presentacién individual o e trabajos tedrico- C. Especificas: 16, 19, 21,
grupo en seminarios practicos propuestosy | 22, 24. 0,8
25(:;::;;@ 2 través C. Transversales: 1, 3, 4,
de temas de debate > 6,8,9,10,11,12,13,
’ 14, 15, 16, 17, 18
C. Generales: 1, 2, 3, 4,
Trabajo de estudio 6.
Actividad autéonoma i divi
individual |nd|V|dua'| ,y C. Especificas:4,6, 16, 19,
preparacion de 2,8
., 21, 22,24
pruebas de evaluacion
tedrico-practicas C. Transversales: 3, 4, 10,
12,13, 14, 15, 16, 17, 18
C. Generales: 1, 2, 4, 6.
' ' ) Resolucion de C. Especificas: 4, 6, 16,
Asistencia a tutorias conflictos, problemas 19, 21,22 0.2
Zirgdn(::‘tye?izlaraaones C. Transversales: 1, 3, 4,
6,10, 11,13, 14, 15,17,
18

Pagina 71 de 216




GRADO EN COMERCIO

Sistema de
evaluacién de la
adquisicion de las
competencias y el
sistema de
calificaciones de
acuerdo ala
legislacidn vigente

Para la evaluacion de las competencias, destrezas y habilidades alcanzadas en la materia se
tendra en cuenta:

La evaluacion continua del alumno a través del seguimiento de su participacion activa y
reflexiva en el desarrollo de las actividades presenciales

La evaluacion continua del alumno a través de las evidencias aportadas documentalmente
como consecuencia de las actividades exigidas en el curso, tanto de caracter presencial
como no presencial.

La evaluacion continua de los conocimientos adquiridos a través de pruebas periddicas,
bien mediante el empleo de técnicas expositivas de caracter oral y/o escritas tedrico-
practicas.

La calificacion final de caracter numérico se realizard sobre una escala de 10.

Para la valoracidon, se utilizardn los mecanismos probatorios que aporten las necesarias
evidencias en este proceso de evaluacion y que, ademads, ird acompafiado de la oportuna
taxonomia disefiada al efecto que permita un adecuado “feedback” en el proceso de
ensefianza-aprendizaje.

ASIGNATURA: DECISIONES DE INVERSION EN EL COMERCIO

6 ECTS

Curso: 2¢ Semestre: 2° Caracter: Obligatoria

Competencias que
adquiere el
estudiante

CG1. Adquirir conocimientos de gestion, de las técnicas instrumentales, asi como de los
elementos mds avanzados e innovadores en el estudio de la actividad comercial para su
utilizacion en el comercio.

CG2. Aplicar los conocimientos adquiridos al desempefio de su futura labor profesional,
desarrollando las capacidades conceptuales y operativas de los futuros directivos y gestores del
negocio en el contexto de una economia globalizada, dindmica y sujeta a un proceso de cambio
e innovacion constante.

CG3. Recopilar, procesar e interpretar informacion social, econémica y juridica que permitan
emitir juicios sobre temas relevantes en el marco del comercio.

CG4. Comunicar de modo efectivo, con claridad, concisiéon y precision, tanto dentro de la
organizacion como con interlocutores externos en dmbitos nacionales e internacionales.

CG5. Adquirir habilidades de liderazgo, trabajo auténomo y en equipo, motivacion, flexibilidad,
asi como comportamiento responsable y ético para desenvolverse convenientemente con todos
los agentes que operan en la organizacién y en el entorno.

CG6. Conocer y comprender distintas realidades econdmicas, juridicas, sociales y culturales y
adquirir una vision global y multicultural con el fin de orientar las estrategias y operaciones
hacia mercados tanto nacionales como internacionales.

CT1. Habilidades de comunicacién oral y escrita, tanto en las lenguas oficiales de su Comunidad
como en la lengua extranjera elegida (inglés, francés o aleman).

CT3. Capacidad de aprendizaje, trabajo auténomo y planificacién y organizacién del trabajo.
CT4. Capacidad de analisis y sintesis y pensamiento critico.

CT5. Capacidad para aplicar los conocimientos tedricos y practicos adquiridos en el contexto
académico. En especial, para aplicar conocimientos y razonamientos multidisciplinares.

CT6. Capacidad para tomar decisiones y resolver problemas.
CT8. Capacidad para liderar y trabajar en equipo.
CT9. Tolerancia. Capacidad para apreciar diferentes puntos de vista.

CT10. Comprensidn de sistemas sociales, organizativos y técnicos.
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CT11. Capacidad de adaptacion a nuevas situaciones.

CT12. Creatividad.

CT13. Capacidad para asumir responsabilidades e involucrarse en el trabajo.
CT14. Firmeza, resolucién, persistencia y capacidad para trabajar bajo presion.
CT15. Compromiso ético en el trabajo.

CT16. Iniciativa.

CT17. Atencidn al detalle, precision, motivacidn por la mejora continua.

CT18. Capacidad reflexiva sobre el propio trabajo.

CE4. 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.

CE6. Saber localizar, seleccionar y analizar la informacion, documentacion y
demas instrumentos de orden econdmico, juridico y social que intervienen en
el comercio interior e internacional, con el fin de orientar el disefio e
implantacidn de la estrategia y la gestion operativa del comercio.

CE19. Estar capacitado para discriminar la informacion relevante, en
particular los costes e ingresos, con objeto de apoyar el proceso de toma de
decisiones, la valoracion de inventarios, la planificacion y control y la mejora
continua.

CE20. Saber disefiar y organizar el sistema contable, asi como aplicar las
normas de reconocimiento y valoracion con el fin de obtener informacion util
para usuarios externos e internos

CE21. Identificar y resolver los problemas modelizables aplicados a las
situaciones econdmicas mediante la aplicacion de las técnicas matematicas
adecuadas, asi como interpretar la solucién que proporciona el modelo.

CE22. Saber identificar, evaluar y minimizar los riesgos inherentes a las
actividades econdmicas, en especial los vinculados con las transacciones.

CE24. Dominar las herramientas informaticas y los conceptos y técnicas
estadisticas, contables, financieras y de marketing para la generacion e
interpretacion de informes y la planificacion y gestion integral: tratamiento
de pedidos, funciones de la cadena de suministros y entrega al cliente,
gestion del riesgo comercial, gestion contable y financiera, entre otros,
mediante herramientas tales como las tecnologias web, los gestores de
bases de datos, la transmision electronica de datos, el comercio electrdnico,
los CRM o los sistemas integrados.

Breve descripcion de
sus contenidos

Conceptos  fundamentales. la toma de decision en los  procesos de
inversion. Clasificacion de las  inversiones. Elementos vy métodos para
la valoracion y seleccion de inversiones. El riesgo en las decisiones
de inversién. La inversion en fijo y en circulante en el comercio.
Planificacion y programacion de los procesos de inversion.

Actividades
formativas con su
contenido en
créditos ECTS, su
metodologia de
ensefianzay su
relacion con las
competencias que
debe adquirir el

Actividad formativa Metodologia Competencias ECTS
relacionadas

C. Generales: 1, 2, 3, 6.

C. Especificas: 4,6, 19,

Clases centradas el desarrollo Leccion magistral 20, 21, 22, 24 14

de aspectos teodricos.
C. Transversales: 4, 6, 8,
9,10, 11, 15, 17, 18.
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estudiante C. Generales.: 1, 2, 3, 6.
Desarrollo préctico C. Especificas.: 6, 19, 20,
" iado a través de d 21,22
Clases précticas EULZSSISci;ar:/ZSe eae 0,5
. C. Transversales: 4, 5, 6,
ejercicios y problemas 9 10 11. 12 15. 16. 17
18.
C. Generales: 1, 2, 3, 6.
Desarrollo préctico C. Especificas: 4, 6, 19,
Asistencia a seminarios y autéonomo e 20, 21,22,24 03
actividad autonoma interactivo de priacticas C Transversales: 3. 4.5 !
propuestas 6,9, 10, 11, 12, 13, 15,
16, 17, 18.
., C. Generales: 1,2,3,4,5
Elaboraciény 6
Actividad auténomay exposicion publica de o
presentacién individual o e trabajos tedrico- C. Especificas: 6, 19, 20,
grupo en seminarios practicos propuestosy | 21,22, 24 0,8
aprendlzalje , C. Transversales: 1, 3, 4,
colaborativa a través 5680910 11 12 13
de temas de debate. 1'4 '15’ 1,6 1’7 1’8 e
C. Generales: 1, 2, 3, 4
o ) Trabajo de estudio /6.
f/'\thVfdad autonoma individual y C. Especificas:4, 6, 19,
individual preparacion de 20, 21, 22, 24 2,8
pruebas de evaluacion C. Transversales: 3. 4. 9
tedrico-practicas 16 12 13 14 1'5 ’16’ 1’7
18
C. Generales: 1, 2, 6.
' ' ) Resolucion de C. Especificas: 4, 6, 19,
Asistencia a tutorias conflictos, problemas 20, 21, 22, 24. 0.2
surgidos y aclaraciones C Transversales: 1 3. 4 !
de la materia 6,9, 10, 11, 13, 14, 15,
17,18
Sistema de Para la evaluacion de las competencias, destrezas y habilidades alcanzadas en la materia se

evaluacién de la
adquisicion de las
competencias y el
sistema de
calificaciones de
acuerdo a la
legislacién vigente

tendra en cuenta:

La evaluacidon continua del alumno a través del seguimiento de su participacion activa y
reflexiva en el desarrollo de las actividades presenciales.

La evaluacion continua del alumno a través de las evidencias aportadas documentalmente
como consecuencia de las actividades exigidas en el curso, tanto de caracter presencial

como no presencial.

La evaluacion continua de los conocimientos adquiridos a través de pruebas periddicas,
bien mediante el empleo de técnicas expositivas de caracter oral y/o escritas tedrico-

practicas.

La calificacion final de caracter numérico se realizara sobre una escala de 10.

Para la valoracidon, se utilizardn los mecanismos probatorios que aporten las necesarias
evidencias en este proceso de evaluacién y que, ademas, ira acompafiado de la oportuna
taxonomia disefiada al efecto que permita un adecuado “feedback” en el proceso de

ensefianza-aprendizaje
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ASIGNATURA: DECISIONES DE FINANCIACION EN EL COMERCIO

6 ECTS

Curso: 3¢ Semestre: 12 Caracter: Obligatoria

Competencias que
adquiere el
estudiante

CG1. Adquirir conocimientos de gestidén, de las técnicas instrumentales, asi como de los
elementos mas avanzados e innovadores en el estudio de la actividad comercial para su
utilizacién en el comercio.

CG2. Aplicar los conocimientos adquiridos al desempefio de su futura labor profesional,
desarrollando las capacidades conceptuales y operativas de los futuros directivos y gestores del
negocio en el contexto de una economia globalizada, dindmica y sujeta a un proceso de cambio
e innovacion constante.

CG3. Recopilar, procesar e interpretar informacién social, econdmica y juridica que permitan
emitir juicios sobre temas relevantes en el marco del comercio.

CG4. Comunicar de modo efectivo, con claridad, concisién y precisidn, tanto dentro de la
organizacion como con interlocutores externos en ambitos nacionales e internacionales.

CGS5. Adquirir habilidades de liderazgo, trabajo auténomo y en equipo, motivacion, flexibilidad,
asi como comportamiento responsable y ético para desenvolverse convenientemente con todos
los agentes que operan en la organizacién y en el entorno.

CG6. Conocer y comprender distintas realidades econdmicas, juridicas, sociales y culturales y
adquirir una visién global y multicultural con el fin de orientar las estrategias y operaciones
hacia mercados tanto nacionales como internacionales.

CT1. Habilidades de comunicacion oral y escrita, tanto en las lenguas oficiales de su Comunidad
como en la lengua extranjera elegida (inglés, francés o aleman).

CT3. Capacidad de aprendizaje, trabajo auténomo y planificacién y organizacion del trabajo.
CT4. Capacidad de andlisis y sintesis y pensamiento critico.

CT5. Capacidad para aplicar los conocimientos tedricos y practicos adquiridos en el contexto
académico. En especial, para aplicar conocimientos y razonamientos multidisciplinares.

CT6. Capacidad para tomar decisiones y resolver problemas.

CT8. Capacidad para liderar y trabajar en equipo.

CT9. Tolerancia. Capacidad para apreciar diferentes puntos de vista.

CT10. Comprensidn de sistemas sociales, organizativos y técnicos.

CT11. Capacidad de adaptacion a nuevas situaciones.

CT12. Creatividad.

CT13. Capacidad para asumir responsabilidades e involucrarse en el trabajo.
CT14. Firmeza, resolucién, persistencia y capacidad para trabajar bajo presion.
CT15. Compromiso ético en el trabajo.

CT16. Iniciativa.

CT17. Atencion al detalle, precisién, motivacién por la mejora continua.
CT18. Capacidad reflexiva sobre el propio trabajo.

CE4. 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.

CE6. Saber localizar, seleccionar y analizar la informacién, documentacidon y demas instrumentos
de orden econdmico, juridico y social que intervienen en el comercio interior e internacional,
con el fin de orientar el disefio e implantaciéon de la estrategia y la gestiéon operativa del
comercio.
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CE19. Estar capacitado para discriminar la informacion relevante, en particular los costes e
ingresos, con objeto de apoyar el proceso de toma de decisiones, la valoracion de inventarios, la
planificacion y control y la mejora continua.

CE20. Saber disefiar y organizar el sistema contable, asi como aplicar las normas de
reconocimiento y valoracién con el fin de obtener informacidn atil para usuarios externos e
internos

CE21. Identificar y resolver los problemas modelizables aplicados a las situaciones econdémicas
mediante la aplicacién de las técnicas matemadticas adecuadas, asi como interpretar la solucion
que proporciona el modelo.

CE22. Saber identificar, evaluar y minimizar los riesgos inherentes a las actividades econdmicas,
en especial los vinculados con las transacciones.

CE24. Aplicar las herramientas informaticas y los conceptos y técnicas estadisticas, contables,
financieras y de marketing para la generaciéon e interpretacién de informes y la planificacién y
gestidn integral: funciones de la cadena de suministros y entrega al cliente, gestion del riesgo
comercial, gestién contable y financiera, entre otros, mediante herramientas tales como las
tecnologias web, los gestores de bases de datos, la transmision electrénica de datos, el
comercio electrénico, los CRM o los sistemas integrados

Breve descripcion de
sus contenidos

La  estructura financiera de los agentes en el comercio. Financiacidn
propia y ajena. Financiacién e interrelacién con la  actividad en el

comercio: del ciclo productivo 'y comercial, de la  estructura. Andlisis
del entorno financiero domeéstico e internacional: elementos,
regulacion y costes. Planificacion financiera: planes, presupuestos,

modelos e innovacion

Actividades
formativas con su
contenido en
créditos ECTS, su
metodologia de
ensefianzay su
relacion con las
competencias que
debe adquirir el
estudiante

Actividad formativa Metodologia Competencias ECTS
relacionadas

C. Generales: 1, 2, 3, 6.

C. Especificas: 4, 6, 19,

Clases centradas el desarrollo Leccion magistral 20, 21, 22, 24 14

de aspectos tedricos.
C. Transversales: 4, 6, 8,
9,10, 11, 15, 17, 18.

C. Generales.: 1, 2, 3, 6.

Desarrollo practico C. Especificas.: 6, 19, 20,
guiado a través de de 21, 22

Clases practicas - 0,5
la resolucién de
eiercicios v problemas C. Transversales: 4, 5, 6,
) yp 9,10, 11, 12, 15, 16, 17,
18.
C. Generales: 1, 2, 3, 6.
Desarrollo practico C. Especificas:4 6, 19,
Asistencia a seminarios y auténomo e 20, 21, 22, 24 03
actividad autonoma interactivo de prdacticas ’

C. Transversales: 3, 4, 5,
6,9,10,11, 12,13, 15,
16, 17, 18.

propuestas
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C. Generales: 1,2, 3,4,5

Elaboracid 6.

Actividad auténomay exa oos:iicc’lyzn \L/'Jblica de -

presentacién individual o e pos p . C. Especificas:6, 19, 20,

S trabajos tedrico- 21 22 24 0.8

grupo en seminarios , ) 22, 24, )
practicos propuestosy
aprendizaje C. Transversales: 1, 3, 4,
colaborativa a través 5 6,8,9,10,11,12,13,
de temas de debate. 14,15,16,17, 18

C. Generales: 1, 2, 3, 4

N , Trabajo de estudio /®.
f’-\Ct'lV'ldad autonoma individual y C. Especificas:4,6,19,20,
individual preparacion de 21,22,24 2,8

pruebas de evaluacién

L e C. Transversales: 3, 4, 9,
tedrico-practicas

10, 12, 13, 14, 15, 16, 17,
18

C. Generales: 1, 2, 6.

Resolucion de C. Especificas: 4, 6, 27,
Asistencia a tutorias conflictos, problemas | 28, 29, 30, 32, 37.
surgidos y aclaraciones
de la materia

0,2
C. Transversales: 1, 3, 4,
6,9, 10,11, 13, 14, 15,
17,18

Sistema de
evaluacion de la
adquisicion de las
competencias y el
sistema de
calificaciones de
acuerdo a la
legislacién vigente

Para la evaluacion de las competencias, destrezas y habilidades alcanzadas en la materia se
tendra en cuenta:

La evaluacion continua del alumno a través del seguimiento de su participacion activa y
reflexiva en el desarrollo de las actividades presenciales

La evaluacion continua del alumno a través de las evidencias aportadas documentalmente
como consecuencia de las actividades exigidas en el curso, tanto de caracter presencial
como no presencial.

La evaluacién continua de los conocimientos adquiridos a través de pruebas periddicas,
bien mediante el empleo de técnicas expositivas de caracter oral y/o escritas tedrico-
practicas.

La calificacion final de caracter numérico se realizara sobre una escala de 10.

Para la valoracidon, se utilizardn los mecanismos probatorios que aporten las necesarias
evidencias en este proceso de evaluacidon y que, ademads, irda acompafiado de la oportuna
taxonomia disefiada al efecto que permita un adecuado “feedback” en el proceso de
ensefianza-aprendizaje

ASIGNATURA: ESTRATEGIA EMPRESARIAL Y GESTION DE AYUDAS

6 ECTS

Curso: 32 Semestre: 22 Caracter: Obligatoria

Competencias que
adquiere el
estudiante

CG1. Adquirir conocimientos de gestion, de las técnicas instrumentales, asi como de los
elementos mas avanzados e innovadores en el estudio de la actividad comercial para su
utilizacion en el comercio.

CG2. Aplicar los conocimientos adquiridos al desempefio de su futura labor profesional,
desarrollando las capacidades conceptuales y operativas de los futuros directivos y gestores del
negocio en el contexto de una economia globalizada, dindmica y sujeta a un proceso de cambio
e innovacion constante.

CT5. Capacidad para aplicar los conocimientos tedricos y practicos adquiridos en el contexto
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académico. En especial, para aplicar conocimientos y razonamientos multidisciplinares.

CE2. Conocer las teorias que analizan la intervencién del estado en materia econdmica y sus
instrumentos, asi como el concepto de estrategia, su tipologia y objeto, y saber vincular el
objeto y condiciones de los programas de promocién econdmica con la estrategia y actividades
de la organizacién, asi como saber instrumentarlos en apoyo de la estrategia empresarial.

CE4 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.

CE23. Conocer y saber utilizar los recursos informativos disponibles para la internacionalizacion,
elaborar planes de internacionalizacién y resolver las operaciones y trdmites habituales del
comercio exterior: transporte, aseguramiento, tramitacién aduanera y sanitaria, medios de
pago, etc.

Breve descripcion de
sus contenidos

Concepto de estrategia y tipologia de estrategias empresariales: objeto, impulsores y frenos,
disefio e implantacion.

Los programas publicos de promocion econdémica como vector de la politica econédmica y como
vinculo entre la estrategia empresarial y la politica econdmica.

Programas publicos de apoyo al crecimiento interno de la organizacién: ayudas a la
internacionalizacién, a la inversion, al acceso a la financiacion, etc.

Programas publicos de apoyo al crecimiento externo de la empresa: ayudas a la cooperacion
empresarial, a la integracion vertical y horizontal, etc.

Programas publicos de apoyo a la innovacion empresarial en productos, procesos o gestion:
ayudas al diagndstico e implantacion de la estrategia, implantacion de sistemas de gestidn,
diseflo, marcas y comercializacién; formacion y sistemas de informacién, implantacion de
sistemas de calidad y de gestién medioambiental, etc.

Programas publicos de apoyo a estrategias enfocadas al analisis de la cadena de valor: ayudas a
la reestructuracion de empresas.

Actividades
formativas con su
contenido en
créditos ECTS, su
metodologia de
ensefanzay su
relacion con las
competencias que
debe adquirir el
estudiante

Actividad formativa Metodologia Competencias ECTS

relacionadas
Clases dedicadas a la Leccién magistral CG1, 1,2
exp05|c'|on de lcc'nnceptos o CE2, CE4, CE23
contenidos tedricos
Seminarios de apoyo parala | Seminarios de grupos CG1, CG2, 0,6
busqueda de informacidn, reducidos

., CT5,
resolucién de casos,
simulacién de preparacion de CE2, CE4, CE23
solicitudes de ayuda, etc.
Conferencias de Conferencias CG1, CE2 0,1
responsables de institutos
publicos de fomento,
agencias de desarrollo, etc.
Tutorias personalizadas Orientacién CG1, CE2, CE4 0,1
individualizada al
alumno

Estudio, preparacién de la Trabajo autéonomo del CG1, CG2, 4
evaluacion y su realizacién. estudiante cTs,

CE2, CE4, CE23
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Sistema de
evaluacién de la
adquisicion de las
competencias y el
sistema de
calificaciones de
acuerdo ala
legislacidn vigente

El resultado del aprendizaje se evaluard a través de un examen final y mediante la realizacién de
trabajos y casos.

El profesor fijard en la guia docente el peso que otorgard a cada uno de estos elementos, asi
como los criterios de valoracidon de las pruebas: asimilacién de contenidos, capacidad de
aplicacidn a situaciones reales, capacidad de busqueda de informacidn, etc.

El resultado de la evaluacidn se expresard en una escala numérica de 0 a 10 segun la legislacion
vigente.

ASIGNATURA: GESTION DE RIESGOS FINANCIEROS Y COMERCIALES

6 ECTS

Curso: 4¢ Semestre: 12 Caracter: Optativa

Competencias que
adquiere el
estudiante

CG1. Adquirir conocimientos de gestién, de las técnicas instrumentales, asi como de los
elementos mas avanzados e innovadores en el estudio de la actividad comercial para su
utilizacién en el comercio.

CG2. Aplicar los conocimientos adquiridos al desempefio de su futura labor profesional,
desarrollando las capacidades conceptuales y operativas de los futuros directivos y gestores del
negocio en el contexto de una economia globalizada, dindmica y sujeta a un proceso de cambio
e innovacion constante.

CG3. Recopilar, procesar e interpretar informacién social, econdmica y juridica que permitan
emitir juicios sobre temas relevantes en el marco del comercio.

CG4. Comunicar de modo efectivo, con claridad, concisién y precisidn, tanto dentro de la
organizacion como con interlocutores externos en ambitos nacionales e internacionales.

CGS5. Adquirir habilidades de liderazgo, trabajo auténomo y en equipo, motivacion, flexibilidad,
asi como comportamiento responsable y ético para desenvolverse convenientemente con todos
los agentes que operan en la organizacién y en el entorno.

CG6. Conocer y comprender distintas realidades econdmicas, juridicas, sociales y culturales y
adquirir una visién global y multicultural con el fin de orientar las estrategias y operaciones
hacia mercados tanto nacionales como internacionales.

CT1. Habilidades de comunicacion oral y escrita, tanto en las lenguas oficiales de su Comunidad
como en la lengua extranjera elegida (inglés, francés o aleman).

CT3. Capacidad de aprendizaje, trabajo auténomo y planificacién y organizacion del trabajo.
CT4. Capacidad de andlisis y sintesis y pensamiento critico.

CT5. Capacidad para aplicar los conocimientos tedricos y practicos adquiridos en el contexto
académico. En especial, para aplicar conocimientos y razonamientos multidisciplinares.

CT6. Capacidad para tomar decisiones y resolver problemas.

CT8. Capacidad para liderar y trabajar en equipo.

CT9. Tolerancia. Capacidad para apreciar diferentes puntos de vista.

CT10. Comprensién de sistemas sociales, organizativos y técnicos.

CT11. Capacidad de adaptacion a nuevas situaciones.

CT12. Creatividad.

CT13. Capacidad para asumir responsabilidades e involucrarse en el trabajo.
CT14. Firmeza, resolucién, persistencia y capacidad para trabajar bajo presion.
CT15. Compromiso ético en el trabajo.

CT16. Iniciativa.

CT17. Atencion al detalle, precisién, motivacién por la mejora continua.
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CT18. Capacidad reflexiva sobre el propio trabajo.

CE6. Saber localizar, seleccionar y analizar la informacién, documentacion y demas instrumentos
de orden econdmico, juridico y social que intervienen en el comercio interior e internacional,
con el fin de orientar el disefio e implantaciéon de la estrategia y la gestion operativa del
comercio.

CE16. Conocer y entender el tratamiento juridico de los tipos mas relevantes de los contratos
mercantiles, aprendiendo a interpretarlos y a conocer los principios bdasicos de su redaccion y
ejecucion a través de las distintas modalidades de cumplimiento y pago, en especial a través de
efectos de comercio y adquiriendo competencia para su extensiéon y comprensién sobre las
consecuencias de su utilizacién.

CE19. Estar capacitado para discriminar la informacion relevante, en particular los costes e
ingresos, con objeto de apoyar el proceso de toma de decisiones, la valoracién de inventarios, la
planificacidn y control y la mejora continua.

CE21. Identificar y resolver los problemas modelizables aplicados a las situaciones econdémicas
mediante la aplicacién de las técnicas matematicas adecuadas, asi como interpretar la solucion
que proporciona el modelo.

CE22. Saber identificar, evaluar y minimizar los riesgos inherentes a las actividades econdmicas,
en especial los vinculados con las transacciones.

CE24. Aplicar las herramientas informdticas y los conceptos y técnicas estadisticas, contables,
financieras y de marketing para la generacion e interpretacién de informes y la planificacion y
gestidn integral: funciones de la cadena de suministros y entrega al cliente, gestion del riesgo
comercial, gestién contable y financiera, entre otros, mediante herramientas tales como las
tecnologias web, los gestores de bases de datos, la transmision electrénica de datos, el
comercio electrdnico, los CRM o los sistemas integrados

Breve descripcion de
sus contenidos

Introduccion al riesgo. Los riesgos asociados a la actividad del
comercio: riesgos comerciales, riesgos financieros. La transferencia
de riesgos seguln su tipologia: elementos, mecanismos y analisis.

Analisis integral del riesgo y tomas de decisién.

Actividades
formativas con su
contenido en
créditos ECTS, su
metodologia de
ensefanzay su
relacion con las
competencias que
debe adquirir el
estudiante

Actividad formativa Metodologia Competencias ECTS
relacionadas

C. Generales: 1, 2, 3, 6.

C. Especificas:6, 16, 19,

Clases centradas el desarrollo Leccién magistral 21,22, 24, 14

de aspectos tedricos.
C. Transversales: 4, 6, 8,
9,10, 11, 15, 17, 18.

C. Generales.: 1, 2, 3, 6.

Desarrollo practico C. Especificas.: 6, 16, 19,
guiado a través de de 21, 22.

Clases précticas I resolucion de 0,5
eiercicios v problemas C. Transversales: 4, 5, 6,
Jercicios y p 9,10, 11, 12, 15, 16, 17,
18.
C. Generales: 1, 2, 3, 6.
Desarrollo practico C. Especificas:6, 16, 19,
Asistencia a seminarios y auténomo e 21, 22, 24. 03
actividad auténoma mrtcc)erzcetsl;/:sde practicas C. Transversales: 3, 4, 5,
prop 6,9, 10, 11, 12, 13, 15,
16, 17, 18.
Actividad autonoma y Elaboracién y C. Generales: 1,2,3,4,5 | 0,8
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grupo en seminarios trabajos tedrico- ,6.
practicos propuestos y
aprendizaje
colaborativa a través
de temas de debate. C. Transversales: 1, 3, 4,
5,6,8,9, 10,11, 12, 13,
14,15, 16, 17, 18

C. Especificas: 6, 19, 21,
22, 24.

C. Generales: 1, 2, 3, 4

o ) Trabajo de estudio /6.
f/'\thVfdad autonoma individual y C. Especificas: 6, 19, 21,
individual preparacion de 22, 24. 2,8

pruebas de evaluacion

L - C. Transversales: 3, 4, 9,
tedrico-précticas

10, 12, 13, 14, 15, 16, 17,
18

C. Generales: 1, 2, 6.

Resolucion de C. Especificas: 6, 19, 21,
Asistencia a tutorias conflictos, problemas 22, 24.

surgidos y aclaraciones
de la materia

0,2
C. Transversales: 1, 3, 4,
6,9, 10, 11, 13, 14, 15,
17,18

Sistema de
evaluacién de la
adquisicion de las
competencias y el
sistema de
calificaciones de
acuerdo ala
legislacién vigente

Para la evaluacion de las competencias, destrezas y habilidades alcanzadas en la materia se
tendra en cuenta:

La evaluacion continua del alumno a través del seguimiento de su participacion activa y reflexiva
en el desarrollo de las actividades presenciales

La evaluacion continua del alumno a través de las evidencias aportadas documentalmente como
consecuencia de las actividades exigidas en el curso, tanto de caracter presencial como no
presencial.

La evaluacion continua de los conocimientos adquiridos a través de pruebas periddicas, bien
mediante el empleo de técnicas expositivas de caracter oral y/o escritas tedrico-practicas.

La calificacion final de caracter numérico se realizara sobre una escala de 10.

Para la valoracidon, se utilizardn los mecanismos probatorios que aporten las necesarias
evidencias en este proceso de evaluacidon y que, ademads, irda acompafiado de la oportuna
taxonomia disefiada al efecto que permita un adecuado “feedback” en el proceso de
ensefianza-aprendizaje.

ASIGNATURA: SISTEMAS DE INFORMACION INTEGRADOS PARA LA GESTION

6 ECTS

Curso: 42 Semestre: 12 Caracter: Obligatoria

Competencias que
adquiere el
estudiante

CG1. Adquirir conocimientos de gestién, de las técnicas instrumentales, asi como de los
elementos mas avanzados e innovadores en el estudio de la actividad comercial para su
utilizacion en el comercio.

CG2. Aplicar los conocimientos adquiridos al desempefio de su futura labor profesional,
desarrollando las capacidades conceptuales y operativas de los futuros directivos y gestores del
negocio en el contexto de una economia globalizada, dinamica y sujeta a un proceso de cambio e
innovacién constante.

CG3. Recopilar, procesar e interpretar informacién social, econdmica y juridica que permitan
emitir juicios sobre temas relevantes en el marco del comercio.

CG4. Comunicar de modo efectivo, con claridad, concisién y precisién, tanto dentro de la
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organizacion como con interlocutores externos en ambitos nacionales e internacionales.

CG5. Adquirir habilidades de liderazgo, trabajo auténomo y en equipo, motivacidn, flexibilidad,
asi como comportamiento responsable y ético para desenvolverse convenientemente con todos
los agentes que operan en la organizacién y en el entorno.

CG6. Conocer y comprender distintas realidades econdmicas, juridicas, sociales y culturales y
adquirir una vision global y multicultural con el fin de orientar las estrategias y operaciones hacia
mercados tanto nacionales como internacionales.

CT1. Habilidades de comunicacidn oral y escrita, tanto en las lenguas oficiales de su Comunidad
como en la lengua extranjera elegida (inglés, francés o aleman).

CT3. Capacidad de aprendizaje, trabajo auténomo y planificacién y organizacién del trabajo.
CT4. Capacidad de analisis y sintesis y pensamiento critico.

CT5. Capacidad para aplicar los conocimientos tedricos y practicos adquiridos en el contexto
académico. En especial, para aplicar conocimientos y razonamientos multidisciplinares.

CT6. Capacidad para tomar decisiones y resolver problemas.

CT8. Capacidad para liderar y trabajar en equipo.

CT9. Tolerancia. Capacidad para apreciar diferentes puntos de vista.

CT10. Comprensién de sistemas sociales, organizativos y técnicos.

CT11. Capacidad de adaptacion a nuevas situaciones.

CT12. Creatividad.

CT13. Capacidad para asumir responsabilidades e involucrarse en el trabajo.
CT14. Firmeza, resolucidn, persistencia y capacidad para trabajar bajo presion.
CT15. Compromiso ético en el trabajo.

CT16. Iniciativa.

CT17. Atenciodn al detalle, precisién, motivacién por la mejora continua.
CT18. Capacidad reflexiva sobre el propio trabajo.

CE4. 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.

CE6. Saber localizar, seleccionar y analizar la informaciéon, documentacién y demas instrumentos
de orden econdmico, 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 gestién operativa del comercio.

CE11 Comprender el concepto de calidad, sus implicaciones en el desarrollo de las tareas y
funciones y su influencia en la reputacion comercial, asi como saber evaluar e implantar sistemas
de gestidon y normas de calidad.

CE19. Estar capacitado para discriminar la informacidn relevante, en particular los costes e
ingresos, con objeto de apoyar el proceso de toma de decisiones, la valoracién de inventarios, la
planificacidn y control y la mejora continua.

CE20. Saber disefiar y organizar el sistema contable, asi como aplicar las normas de
reconocimiento y valoracion con el fin de obtener informacién util para usuarios externos e
internos

CE24. Aplicar las herramientas informaticas y los conceptos y técnicas estadisticas, contables,
financieras y de marketing para la generacién e interpretacion de informes y la planificacién y
gestidn integral: funciones de la cadena de suministros y entrega al cliente, gestion del riesgo
comercial, gestién contable y financiera, entre otros, mediante herramientas tales como las
tecnologias web, los gestores de bases de datos, la transmision electréonica de datos, el comercio
electrdnico, los CRM o los sistemas integrados.

CE26. Saber emplear las habilidades personales, actitudes y conocimientos adquiridos en el
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contexto académico mediante la simulacion de situaciones reales de la practica profesional y a
través del contacto con la realidad empresarial que proporcionan las practicas de empresa.

Breve descripcion de
sus contenidos

Desde el punto de vista de la gestion empresarial el conocimiento del entorno, en un mundo
cada vez mas complejo y cambiante, origina una necesidad cada vez mds acuciante de
informacion para la toma de decisiones, tanto para abarcar nuevos mercados, como para
proteger a la empresa de agentes externos que puedan vulnerar su estabilidad.

El dominio de la informacidn externa, no debe hacer olvidar el control de los flujos internos de
informacion que la propia empresa genera derivado de su funcionamiento.

Se estudiard la estructura de la informacién empresarial, tanto desde su disefio inicial como su
analisis posterior y orientado tanto al control como al apoyo de decisiones empresariales.

Dicho estudio se realiza a través del uso de las herramientas informdticas correspondientes, en
particular aquellas denominadas sistemas de informacion integrados para la gestion,
considerando como tales los que integran y automatizan la informacion de diversas areas de los

negocios.

Actividades
formativas con su
contenido en
créditos ECTS, su
metodologia de
ensefanza —
aprendizaje y su
relacion con las
competencias que
debe adquirir el
estudiante

Actividad formativa Metodologia Competencias relacionadas ECTS
C. Generales: 1, 2, 3, 5 ,6.
cl trad I
d:ssaersrglelcr: (:TZ =e Leccidon magistral C.Transversales: 4, 6, 8, 9, 10, 11, 0,8
.. & 15, 17, 18 !
aspectos tedricos.
C. Especificas:4, 6, 11, 19, 20
C. Generales.: 1, 2, 3, 5,6.
D Il Acti
jizadrgoa ?rg\:zz (I:ICeO Clases practicas C.Transversales: 4,5, 6,9, 10, 11, 1,5
gulad P 12, 15, 16, 17, 18. '
practicas propuestas
C. Especificas.:4, 6, 19, 24, 26.
Desarrollo practico C. Generales: 1,2, 3, 4,5 6.
autonomo e Asistencia a
interactivo de seminarios v actividad C. Transversales: 3, 4,5, 6,9, 10, 12
practicas propuestas , y 11, 12,13, 15, 16,17, 18. !
evaluacién de las autonoma
v . . C. Especificas: 20, 24.
evidencias
Elaboraciony
exposicién publica de C. Generales: 1, 2,3,4,5,6.
trabajos tedrico- Actividad auténomay | ¢ Transversales: 1,3,4,5,6,8,9,
practicos propuestos presentacion 10, 11, 12, 13, 14, 15, 16, 17, 18 13
y temas de debate. individual o e grupo N !
Actividades de en seminarios C. Especificas:20, 26.
evaluacion de las
evidencias
jl'ra'bz?\]o de estudio C. Generales: 1, 2, 3,5,6.
individual y
preparacién de L. , C. Transversales: 3, 4,9, 10, 12, 13,
Actividad aut 1
pruebas de ctividadautonoma 14 15, 16,17, 18
luacion tedrico- -
ev;j1 u?aon eorico C. Especificas:4, 11, 19, 24.
practicas
Resolucion de C. Generales: 1, 2, 4,5 ,6.
conflictosy N , C. Especificas: 6, 20, 26.
problemas técnicosy | Asistencia a tutorias 0,2
aclaraciones de la C. Transversales: 1, 3, 4, 6, 9, 10,
materia 11, 13, 14, 15,17, 18
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Sistema de
evaluacién de la
adquisicion de las
competencias y el
sistema de
calificaciones de
acuerdo con la
legislacidn vigente

Para la evaluacién de las competencias, destrezas y habilidades alcanzadas en la materia se
tendra en cuenta:

La evaluacién continua del alumno a través del seguimiento de su participacién activa y
reflexiva en el desarrollo de las actividades presenciales

La evaluacion continua del alumno a través de las evidencias aportadas documentalmente
como consecuencia de las actividades exigidas en el curso, tanto de caracter presencial
como no presencial.

La evaluacién continua de los conocimientos adquiridos a través de pruebas periddicas,
mediante el empleo de técnicas expositivas de cualquier cardcter.

La calificacion final de caracter numérico se realizard sobre una escala de 10.

Para la valoracidn, se utilizardn los mecanismos probatorios que aporten las necesarias
evidencias en este proceso de evaluacién y que, ademas, irda acompafiado de la oportuna
taxonomia disefiada al efecto que permita un adecuado “feedback” en el proceso de ensefianza-
aprendizaje

ASIGNATURA: SOCIOLOGIA: SOCIOLOGIA DEL CONSUMO

6 ECTS

Curso: 12 Semestre: 12 Caracter: Basica

Competencias que
adquiere el
estudiante

CG3. Recopilar, procesar e interpretar informacién social, econdmica y juridica que permitan
emitir juicios sobre temas relevantes en el marco del comercio.

CGS5. Adquirir habilidades de liderazgo, trabajo auténomo y en equipo, motivacion, flexibilidad,
asi como comportamiento responsable y ético para desenvolverse convenientemente con todos
los agentes que operan en la organizacién y en el entorno.

CG6. Conocer y comprender distintas realidades econdmicas, juridicas, sociales y culturales y
adquirir una visién global y multicultural con el fin de orientar las estrategias y operaciones
hacia mercados tanto nacionales como internacionales.

CT 4. Capacidad de analisis y sintesis y pensamiento critico.

CT5. Capacidad para aplicar los conocimientos tedricos y practicos adquiridos en el contexto
académico. En especial, para aplicar conocimientos y razonamientos multidisciplinares.

CT10. Comprensién de sistemas sociales, organizativos y técnicos.
CT15. Compromiso ético en el trabajo.

CE3. Conocer y saber interpretar la dimensién social de la actividad econdmica, la dindmica de
las relaciones sociales y las distintas realidades culturales que configuran el comercio, la
sociedad de consumo vy los estilos de vida.

CE8. Comprender los procesos psicosocioldgicos 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 dmbito personal y profesional.

CE14. Comprender y saber analizar el rol socioeconémico del emprendedor y del directivo
profesional, asi como saber elaborar un plan de negocio.

Breve descripcion de
sus contenidos

La sociedad del consumo: emergencia y consolidacién. Bases sociales y culturales del
funcionamiento de los mercados. Configuracién social del mercado y practicas de consumo. La
influencia de la estratificacion social en los mecanismos de distribucién y consumo.
Globalizacion y consumo. Los efectos sociales y culturales de las practicas de consumo.
Consumo y estilos de vida: identidades sociales, estilos de vida y préacticas de consumo.

Actividades
formativas con su

Actividad formativa Metodologia Competencias ECTS
relacionadas
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contenido en Clases tedricas Leccién magistral. CG3, CG5, CG6, 1.2
créditos ECTS, su
metodologia de Eventos divulgativos CT4,CT5,CT10,CT15,
ensefianza y su CE3,CES,CE14
relacion con las
competencias que Clases practicas Estudio de casos y CG3, CG5, CG6, 0.6
debe .adqulrlr el analisis de situaciones. CT4, CTS, CT10, CT15,
estudiante Proyecto. Debates
CE3, CE8, CE14
Tutorias individuales y en Proyecto de CG3, CG5, CG6, 0.2
grupo aprendizaje y de CT4, CTS, CT10, CT15,
resoluciéon de
problemas CE3, CES8, CE14
Aprendizaje/Actividad Estudio/ preparacion CG3, CG5, CGb, 4
auténoma actividades CT4, CTS, CT10, CT15,
Disefio proyecto CE3, CES, CE14
Dossier
Sistema de Evaluacidon continua. Evaluacion global del proceso de aprendizaje y adquisicion de

evaluacién de la
adquisicion de las
competencias y el
sistema de
calificaciones de
acuerdo a la
legislacidn vigente

competencias.
Pruebas escritas: preguntas de desarrollo y casos practicos
Informes/ memoria de practicas
Proyectos/ trabajos

Porta-folio/ dossier

ASIGNATURA: EMPRESA: FUNDAMENTOS DE MARKETING

6 ECTS

Curso: 1@ Semestre: 22 Caracter: BASICA

Competencias que
adquiere el
estudiante

CG1. Adquirir conocimientos de gestion, de las técnicas instrumentales, asi como de los
elementos mas avanzados e innovadores en el estudio de la actividad comercial para su
utilizacion en el comercio.

CG2. Aplicar los conocimientos adquiridos al desempefio de su futura labor profesional,
desarrollando las capacidades conceptuales y operativas de los futuros directivos y gestores del
negocio en el contexto de una economia globalizada, dinamica y sujeta a un proceso de cambio e
innovacién constante.

CG3. Recopilar, procesar e interpretar informacién social, econdmica y juridica que permitan
emitir juicios sobre temas relevantes en el marco del comercio.

CG4. Comunicar de modo efectivo, con claridad, concision y precision, tanto dentro de la
organizacidon como con interlocutores externos en dmbitos nacionales e internacionales.

CG5. Adquirir habilidades de liderazgo, trabajo auténomo y en equipo, motivacién, flexibilidad,
asi como comportamiento responsable y ético para desenvolverse convenientemente con todos
los agentes que operan en la organizacién y en el entorno.

CT1. Habilidades de comunicacion oral y escrita, tanto en las lenguas oficiales de su Comunidad
como en la lengua extranjera elegida (inglés, francés o aleman).

CT3. Capacidad de aprendizaje, trabajo auténomo y planificacién y organizacion del trabajo.
CT4. Capacidad de andlisis y sintesis y pensamiento critico.

CT5. Capacidad para aplicar los conocimientos tedricos y practicos adquiridos en el contexto
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académico. En especial, para aplicar conocimientos y razonamientos multidisciplinares.
CT6. Capacidad para tomar decisiones y resolver problemas.

CT7. Capacidad de escucha activa, comunicaciéon no verbal, persuasién, negociacion vy
presentacion.

CT8 Capacidad para liderar y trabajar en equipo.

CT9. Tolerancia. Capacidad para apreciar diferentes puntos de vista.

CT10. Comprensidn de sistemas sociales, organizativos y técnicos.

CT11. Capacidad de adaptacion a nuevas situaciones.

CT12. Creatividad.

CT13. Capacidad para asumir responsabilidades e involucrarse en el trabajo.
CT14. Firmeza, resolucién, persistencia y capacidad para trabajar bajo presion.
CT15. Compromiso ético en el trabajo.

CT16. Iniciativa.

CT17. Atencidn al detalle, precision, motivacidn por la mejora continua.
CT18. Capacidad reflexiva sobre el propio trabajo.

CG6. Conocer y comprender distintas realidades econdmicas, juridicas, sociales y culturales y
adquirir una vision global y multicultural con el fin de orientar las estrategias y operaciones hacia
mercados tanto nacionales como internacionales.

CE1. Conocer y comprender los conceptos fundamentales y la evolucién de la economia y de la
actividad empresarial desde una triple perspectiva: crecimiento econdmico, cambio estructural e
internacionalizacion.

CE3. Conocer y saber interpretar la dimensién social de la actividad econdmica, la dindmica de las
relaciones sociales y las distintas realidades culturales que configuran el comercio, la sociedad de
consumo y los estilos de vida.

CE5. Comprender los objetivos, alcance y valor de la funcidn de aprovisionamiento y distribucién
comercial, sus interrelaciones con el resto de dreas y su papel como intermediaria de la actividad
comercial, con el fin de disefiar estrategias para la provision y comercializacién de bienes y
servicios.

CE7. Conocer y comprender la interrelacién entre el marketing estratégico y la direccidon
estratégica desde una perspectiva de orientacién 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.

CE8. Comprender 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.

CE26. Saber emplear las habilidades personales, actitudes y conocimientos adquiridos en el
contexto académico mediante la simulacion de situaciones reales de la practica profesional y a
través del contacto con la realidad empresarial que proporcionan las practicas de empresa.

Breve descripcion de
sus contenidos

El objetivo serd conectar al alumno con aspectos basicos del Marketing para conocer y entender
el mercado y los consumidores de la empresa, asimismo se le proporcionaran los conocimientos
necesarios para disefiar un programa de marketing y capacitarle para la toma de decisiones
comerciales.

Actividades
formativas con su
contenido en
créditos ECTS, su
metodologia de

Actividad formativa Metodologia Competencias ECTS
relacionadas

Clases tedricas Leccién magistral CG1; CG3; CG6; 1,2

CT3;, CT4;, CT10; CT12;

ensenanzay su
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relacion con las
competencias que
debe adquirir el

CT13; CTi14; CTi15; CT
16;

CE1; CE5; CE7

estudiante
Tutorias Atencién individual y en CG1; CG2; CG3; CG6; 0,2
grupo CT1; CT 4; CT15; CT16;
CT17; CT18;
CE1; CE3; CE5; CE7;
CE8 ; CE26.
Resolucion de ejercicios. Clases practicas y Todas 0,6
Estudio de casos. seminarios
Estudio y trabajo auténomo. | Aprendizaje/actividad Todas 2,8
Realizacién y presentacion autonoma dirigida
de ejercicios y tareas (individual)
Trabajo en grupoy Aprendizaje/actividad CG1; CG2; CG3; CG4; | 1,2
aprendizaje cooperativo. auténoma dirigida (en CG5; CG6;
Realizacién de trabajos grupo) CT1; CT5; CT7; CT 8;
CT9; CT15; CT16;
CE1; CE5; CE8; CE17;
CE26
Sistema de Sistema de examen unico.

evaluacién de la
adquisicion de las
competencias y el
sistema de
calificaciones de
acuerdo ala
legislacién vigente

Sistema de evaluacién continua: se valoraran ademas de las pruebas parciales, la participacion en
las clases y seminarios, y la realizacion de casos practicos.

ASIGNATURA: INFORMATICA APLICADA A LA GESTION COMERCIAL

6 ECTS

Curso: 22 Semestre: 12 Caracter: Obligatoria

Competencias que
adquiere el
estudiante

Adquirir habilidades para poder desarrollar y gestionar los elementos informdaticos necesarios
en una actividad comercial.

CG1. Adquirir conocimientos de gestion, de las técnicas instrumentales, asi como de los
elementos mds avanzados e innovadores en el estudio de la actividad comercial para su
utilizacion en el comercio.

CT2. Habilidades de comunicacién a través de internet y manejo de las herramientas
multimedia.

CT8. Capacidad reflexiva sobre el propio trabajo.

CE24. Aplicar las herramientas informdticas y los conceptos y técnicas estadisticas, contables,
financieras y de marketing para la generacion e interpretacion de informes y la planificacion y
gestion integral: funciones de la cadena de suministros y entrega al cliente, gestion del riesgo
comercial, gestién contable y financiera, entre otros, mediante herramientas tales como las
tecnologias web, los gestores de bases de datos, la transmisién electronica de datos, el
comercio electrénico, los CRM o los sistemas integrados.

CE26. Saber emplear las habilidades personales, actitudes y conocimientos adquiridos en el
contexto académico mediante la simulacion de situaciones reales de la practica profesional y a
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través del contacto con la realidad empresarial que proporcionan las practicas de empresa.

Breve descripcion de
sus contenidos

Conceptos basicos de hardware y software. Estructura funcional del computador. Redes de
ordenadores. Seguridad de la informacion, firma electrénica. El ordenador en el sistema de
informacion

Actividades
formativas con su
contenido en
créditos ECTS, su
metodologia de
ensefanzay su
relacion con las
competencias que

Actividad formativa Metodologia Competencias ECTS
relacionadas

Clase Magistral con
apoyo de medios
audiovisuales e
Contenidos tedricos informaticos. Se CT2, CT18, 1
fomentara la

CG1,

S CE24, CE26
debe adquirir el participacion de los
estudiante alumnos.
Clase tutorizada en €61,
Contenidos Practicos laboratorio de CT2, CT18, 1
ordenadores. CE24 CE26
Las clases anteriores se
complementaran con
Tutorias trabajo individualizado | Todas 0,2
0 en grupos muy
reducidos de tutoria.
Estudio propio y trabajo Actividad auténoma
I Todas 2
individual del alumno del alumno
Preparacién de exposiciones | Trabajo del alumno Todas 0,4
. . Exposicion tema
Exposicién de trabajos por P ¥
preguntas sobre el Todas 1,3
parte del alumno .
mismo
., Pruebas d trol d
Pruebas de evaluacién rue a.s gcon rorae 0,1
aprendizaje
Sistema de Siempre y cuando el nimero de alumnos lo permita la evaluacion se realizara por evaluacién

evaluacién de la
adquisicion de las
competencias y el
sistema de
calificaciones de
acuerdo a la
legislacidn vigente

continua mediante los trabajos presentados por el alumno y las entrevistas personales con el
profesor.

Si el nimero de alumnos es elevado se realizard evaluacién continua, complementada con un
examen final de la materia. El peso del examen en la evaluacién total del alumno no pasard del
50%.

Para los alumnos que no puedan asistir a clase con regularidad se arbitrard un medio
(tutorizacion por internet o similar) que permita que al menos un 50% de la evaluacién se
realice de forma continua.

Se tendran en cuenta todos los trabajos que el alumno presente.

ASIGNATURA: IDIOMA COMERCIAL: INGLES, FRANCES O ALEMAN

6 ECTS

Curso: 22 Semestre:12 Caracter: Obligatoria

Competencias que
adquiere el
estudiante

CG4. Comunicar de modo efectivo, con claridad, concisiéon y precision, tanto dentro de la
organizacidon como con interlocutores externos en dmbitos nacionales e internacionales.

CG6. Conocer y comprender distintas realidades econdmicas, juridicas, sociales y culturales y
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adquirir una vision global y multicultural con el fin de orientar las estrategias y operaciones
hacia mercados tanto nacionales como internacionales.

CE18. Conocer y saber utilizar a nivel oral y escrito, la lengua extranjera elegida (inglés, francés o
aleman) con el objeto de poder aplicarla en situaciones profesionales y particularmente en las
actividades comerciales.

CE26. Saber emplear las habilidades personales, actitudes y conocimientos adquiridos en el
contexto académico mediante la simulacién de situaciones reales de la practica profesional y a
través del contacto con la realidad empresarial que proporcionan las practicas de empresa.

Breve descripcion de
sus contenidos

Introduccién a la comunicacidn 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 recepciéon de Vvisitantes),
presentaciones profesionales (producto, negocio, empresa,...), correspondencia, conversaciones
telefénicas, etc. Ademds, se introducird la terminologia especifica mas utilizada en las
transacciones comerciales.

Actividades Actividad formativa Metodologia Competencias ECTS
formativas con su relacionadas
contenido en
créditos ECTS, su Presentacion de contenidos Lecciéon magistral CG4, CG6 0.4
metodologia de tedricos y de trabajos 'y CE18
ensefianza y su ejercicios a realizar en el aula
relacién con las
competencias que , ] ]
P .. q Resolucidn de tareas 'y Trabajo tutorizado en CG4 0.2
debe adquirir el actividades orales y escritas rupos grandes
estudiante v y ! grupos g CE18
Presentacion de trabajos, Trabajo tutorizado en CE18, CE26 1.6
tareas y ejercicios el laboratorio de
idiomas
Preparacién de tareas, Trabajo autéonomo del CG4, CG6 3.6
trabajo's y estudio de alumno, individual o en CE18, CE26
contenidos grupo
Actividades de evaluacién Pruebas y exdmenes CG4, CG6 0.2
(orales y escritos) CE18, CE26
Sistema de Evaluacidn continua a través del seguimiento en el aula (entre 10% y 25%).

evaluacién de la
adquisicion de las
competencias y el
sistema de
calificaciones de
acuerdo a la
legislacidn vigente

Evaluacién continua a través de presentaciones y trabajos (entre 15% y 30%).

Evaluacion global del proceso de aprendizaje y de la adquisiciéon de contenidos y competencias a
través de una prueba final (entre 75% y 50%).

Calificacion final numérica de 0 a 10 segun la legislacion vigente.

ASIGNATURA: MUESTREO APLICADO A LA INVESTIGACION DE MERCADOS

6 ECTS

Curso: 22 Semestre: 12 Caracter: Obligatoria

Competencias que
adquiere el
estudiante

CE15. Conocer y aplicar métodos cuantitativos de investigacién operativa para la toma de
decisiones en el dmbito del comercio, asi como el disefio y analisis de encuestas mediante
muestreo probabilistico para la realizacion de estudios de mercado.

CE21. Identificar y resolver los problemas modelizables aplicados a las situaciones econémicas
mediante la aplicacién de las técnicas matematicas adecuadas, asi como interpretar la solucion
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que proporciona el modelo.

CE24. Aplicar las herramientas informaticas y los conceptos y técnicas estadisticas, contables,
financieras y de marketing para la generacion e interpretacion de informes y la planificacion y
gestion integral: funciones de la cadena de suministros y entrega al cliente, gestion del riesgo
comercial, gestién contable y financiera, entre otros, mediante herramientas tales como las
tecnologias web, los gestores de bases de datos, la transmisién electronica de datos, el
comercio electrénico, los CRM o los sistemas integrados.

Breve descripcion de
sus contenidos

Muestreo probabilistico de poblaciones finitas. Disefio de encuestas. Muestreo aleatorio simple.
Muestreo de variables cuantitativas y cualitativas. Muestreo estratificado y por conglomerados.
Aplicacion al estudio de mercados

Actividades
formativas con su
contenido en
créditos ECTS, su
metodologia de
ensefianzay su

Actividad formativa Metodologia Competencias ECTS

relacionadas

Actividades expositivas del temario
por el profesor.

L. . CE15, CE21, CE24 1,2
Leccidn magistral.

L. Aplicacion de programas Clases CE15, CE21, CE24 0,8
relacion con las o
. estadisticos adecuados para la .
competencias que o, practicas
.. resolucién de los problemas de
debe adquirir el .
. proceso de datos asociados a una
estudiante
encuesta.
Disefio y realizacion practica de una | Trabajo CE15, CE21, CE24 0,8
encuesta, utilizando los .
. L. . L en grupo reducido
conocimientos tedricos y practicos
adquiridos en las aulas.
Resolucion de dudas, y seguimiento | Tutorias individuales | CE15, CE21, CE24 0,2
de trabajos. 0 en grupo.
Trabajo auténomo del alumno CE15, CE21, CE24 3
Sistema de Los alumnos deben superar un examen conceptual que asegure el conocimiento de los

evaluacién de la
adquisicion de las
competencias y el
sistema de
calificaciones de
acuerdo a la
legislacién vigente

conceptos tedricos. Deben ademads realizar un trabajo, individualmente o en grupo reducido,
que demuestre su capacidad para disefiar y realizar una encuesta.

ASIGNATURA: MARKETING ESTRATEGICO

6 ECTS

Curso: 2¢ Semestre: 2 Caracter: OBLIGATORIA

Competencias que
adquiere el
estudiante

CG1. Adquirir conocimientos de gestion, de las técnicas instrumentales, asi como de los
elementos mas avanzados e innovadores en el estudio de la actividad comercial para su
utilizacion en el comercio.

CG2. Aplicar los conocimientos adquiridos al desempefio de su futura labor profesional,
desarrollando las capacidades conceptuales y operativas de los futuros directivos y gestores del
negocio en el contexto de una economia globalizada, dindmica y sujeta a un proceso de cambio
e innovacion constante.

CG3. Recopilar, procesar e interpretar informacion social, econémica y juridica que permitan
emitir juicios sobre temas relevantes en el marco del comercio.

CG4. Comunicar de modo efectivo, con claridad, concision y precisidon, tanto dentro de la
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organizacion como con interlocutores externos en ambitos nacionales e internacionales.

CGS5. Adquirir habilidades de liderazgo, trabajo auténomo y en equipo, motivacion, flexibilidad,
asi como comportamiento responsable y ético para desenvolverse convenientemente con todos
los agentes que operan en la organizacién y en el entorno.

CG6. Conocer y comprender distintas realidades econdmicas, juridicas, sociales y culturales y
adquirir una visién global y multicultural con el fin de orientar las estrategias y operaciones
hacia mercados tanto nacionales como internacionales.

CE5. Comprender los objetivos, alcance y valor de la funcién de aprovisionamiento y
distribucion comercial, sus interrelaciones con el resto de areas y su papel como intermediaria
de la actividad comercial, con el fin de disefiar estrategias para la provisién y comercializacién
de bienes y servicios.

CE7. Conocer y comprender la interrelacion entre el marketing estratégico y la direccién
estratégica desde una perspectiva de orientacion al mercado, asi como la relaciéon 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.

CE14. Comprender y saber analizar el rol socioeconémico del emprendedor y del directivo
profesional, asi como saber elaborar un plan de negocio.

CE24. Aplicar las herramientas informaticas y los conceptos y técnicas estadisticas, contables,
financieras y de marketing para la generacion e interpretacion de informes y la planificacion y
gestidn integral: funciones de la cadena de suministros y entrega al cliente, gestion del riesgo
comercial, gestién contable y financiera, entre otros, mediante herramientas tales como las
tecnologias web, los gestores de bases de datos, la transmisién electronica de datos, el
comercio electrénico, los CRM o los sistemas integrados.

CE26. Saber emplear las habilidades personales, actitudes y conocimientos adquiridos en el
contexto académico mediante la simulacion de situaciones reales de la practica profesional y a
través del contacto con la realidad empresarial que proporcionan las practicas de empresa.

Breve descripcion de
sus contenidos

El contenido de esta asignatura tiene como objetivo definir y analizar el mercado de referencia
para la empresa asi como llevar a cabo el analisis y diagndstico estratégico utilizando para ello
los instrumentos adecuados. Disefiar y elegir las estrategias que le permitiran a la empresa
alcanzar sus objetivos y elaborar el Plan Estratégico de Marketing.

Actividades
formativas con su
contenido en

Actividad formativa Metodologia Competencias ECTS
relacionadas

créditos ECTS, su Clase tedrica Leccion Magistral CG1, CG6, 1.2
metodologia de CES5, CE7,
ensefianzay su
relacién con las Tutorias Atencion Individual y CG2, CG4, CG5 0.2
competencias que
petenciasq en grupo CE7, CE14
debe adquirir el
estudiante Clases précticas y seminarios | Resolucion de CG2, CG6, 0.6
ejercicios y estudio de CES, CE7, CE14 CE 24.
casos
Aprendizaje/actividad Estudio y trabajo CG2,CG3, CG4,CG5,CG6 2.8
autonoma individual dirigida aut;oerlz:lz.cir({ﬁenagzamon CES, CE7, CE14 CE24,
yp CE26.
temas, casos, tareas.
Aprendizaje/actividad Trabajo y aprendizaje CG2, CG3, CG4,CG5,CG6 | 1.2
autéonoma en grupo dirigida ZZ f;:ig i{zakl):icslon CES, CE7, CE14 CE24,
 Hrabajes, CE26.
proyecto
Sistema de Pruebas escritas (examen tipo test, respuesta corta, pregunta tedrico-practica..) 40%
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evaluacién de la
adquisicion de las
competencias y el
sistema de
calificaciones de
acuerdo a la
legislacién vigente

Trabajos y proyectos ( ejercicios, casos, trabajos...)35%

Presentaciones y exposiciones orales individuales y en grupo (temas, casos, trabajos,
proyectos...) 15%

Participacion del alumno (asistencia, debate, actitudes, ...) 10%

ASIGNATURA: GESTION DE APROVISIONAMIENTOS Y DISTRIBUCION COMERCIAL

6 ECTS

Curso: 22 Semestre: 22 Caracter: Obligatoria

Competencias que
adquiere el
estudiante

CG1. Adquirir conocimientos de gestion, de las técnicas instrumentales, asi como de los elementos
mas avanzados e innovadores en el estudio de la actividad comercial para su utilizacién en el
comercio.

CG2. Aplicar los conocimientos adquiridos al desempefio de su futura labor profesional,
desarrollando las capacidades conceptuales y operativas de los futuros directivos y gestores del
negocio en el contexto de una economia globalizada, dindmica y sujeta a un proceso de cambio e
innovacién constante.

CT3. Capacidad de aprendizaje, trabajo auténomo y planificacién y organizacién del trabajo.

CT5. Capacidad para aplicar los conocimientos tedricos y practicos adquiridos en el contexto
académico. En especial, para aplicar conocimientos y razonamientos multidisciplinares.

CE4. 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.

CE5. Comprender los objetivos, alcance y valor de la funcién de aprovisionamiento y distribucién
comercial, sus interrelaciones con el resto de areas y su papel como intermediaria de la actividad
comercial, con el fin de disefiar estrategias para la provision y comercializacion de bienes vy
servicios.

CE15. Conocer y aplicar métodos cuantitativos de investigacion operativa para la toma de
decisiones en el dmbito del comercio, asi como el disefio y analisis de encuestas mediante
muestreo probabilistico para la realizacidn de estudios de mercado.

Breve descripcion
de sus contenidos

Anidlisis 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 la recuperacién del residuo obtenido, para su
reintroduccion en la cadena de suministro.

Actividades
formativas con su
contenido en
créditos ECTS, su
metodologia de
ensefanzay su
relacion con las
competencias que
debe adquirir el
estudiante

Actividad formativa | Metodologia Competencias ECTS
relacionadas
Sesiones magistrales | Clase magistral con interpelaciones CG1, CG2, 1
Interactivas frecuentes a los estudiantes CTS5,
CE4, CES5, CE15
Trabajo tutelado El estudiante elabora un documento sobre | CG1, CG2, 0,25
la tematica de la materia. CT3, CTS,
CE4, CES5, CE15
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Estudio de Formulacién, analisis, resolucidn y debate CG1, CG2, 0,25
c.asos/.anaI|5|s de de cas_os y situaciones relacionadas con la CT3, CTS,
situaciones materia.
CE5, CE15
Debates Actividad en la que los alumnos exponen CG1, CG2, 0,25
sus conclusiones e ideas sobre un tema
. CT5,
determinado.
CE4, CES5, CE15
Tutorias Entrevistas que el alumno mantiene con el CG1, CG2, CE4, CE5, | 0,25

profesorado de la materia para CE15
asesoramiento/desenvolvimiento de
actividades de la materia y del proceso de
aprendizaje.

Estudio/lectura
individual

Trabajo de asimilacién personal CG1, CG2, 4
CT3, CT5,

CE4, CE5, CE15

Sistema de
evaluacién de la
adquisicion de las
competencias y el
sistema de
calificaciones de
acuerdo a la
legislacidn vigente

Estudio de casos/analisis de situaciones 10%
Exposiciones o demostraciones 10%
Trabajos tuteladas 30%

Prueba escrita 50%

ASIGNATURA: GESTION DEL COMERCIO EXTERIOR

6 ECTS

Curso: 3¢ Semestre:12 Caracter: OBLIGATORIA

Competencias que
adquiere el
estudiante

CG1. Adquirir conocimientos de gestién, de las técnicas instrumentales, asi como de los
elementos mas avanzados e innovadores en el estudio de la actividad comercial para su
utilizacién en el comercio.

CG2. Aplicar los conocimientos adquiridos al desempeifo de su futura labor profesional,
desarrollando las capacidades conceptuales y operativas de los futuros directivos y gestores del
negocio en el contexto de una economia globalizada, dinamica y sujeta a un proceso de cambio e
innovacién constante.

CG3. Recopilar, procesar e interpretar informacion social, econdmica y juridica que permitan
emitir juicios sobre temas relevantes en el marco del comercio.

CG4. Comunicar de modo efectivo, con claridad, concisién y precisién, tanto dentro de la
organizacion como con interlocutores externos en dmbitos nacionales e internacionales.

CG5. Adquirir habilidades de liderazgo, trabajo auténomo y en equipo, motivacion, flexibilidad, asi
como comportamiento responsable y ético para desenvolverse convenientemente con todos los
agentes que operan en la organizacion y en el entorno.

CG6. Conocer y comprender distintas realidades econdmicas, juridicas, sociales y culturales y
adquirir una vision global y multicultural con el fin de orientar las estrategias y operaciones hacia
mercados tanto nacionales como internacionales.

CT1. Habilidades de comunicacion oral y escrita, tanto en las lenguas oficiales de su Comunidad
como en la lengua extranjera elegida (inglés, francés o aleman).

CT2. Habilidades de comunicacion a través de internet y manejo de las herramientas multimedia.
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CT3. Capacidad de aprendizaje, trabajo auténomo y planificacién y organizacién del trabajo.
CT4. Capacidad de analisis y sintesis y pensamiento critico.

CT5. Capacidad para aplicar los conocimientos tedricos y practicos adquiridos en el contexto
académico. En especial, para aplicar conocimientos y razonamientos multidisciplinares.

CT6. Capacidad para tomar decisiones y resolver problemas.

CT7. Capacidad de escucha activa, comunicacion no verbal, persuasién, negociacién y
presentacion.

CT8. Capacidad para liderar y trabajar en equipo.

CT9. Tolerancia. Capacidad para apreciar diferentes puntos de vista.

CT10. Comprension de sistemas sociales, organizativos y técnicos.

CT11. Capacidad de adaptacidn a nuevas situaciones.

CT12. Creatividad.

CT13. Capacidad para asumir responsabilidades e involucrarse en el trabajo.
CT14. Firmeza, resolucidn, persistencia y capacidad para trabajar bajo presion.
CT15. Compromiso ético en el trabajo.

CT16. Iniciativa.

CT17. Atencion al detalle, precisién, motivacion por la mejora continua.
CT18. Capacidad reflexiva sobre el propio trabajo.

CE1. Conocer y comprender los conceptos fundamentales y la evolucién de la economia y de la
actividad empresarial desde una triple perspectiva: crecimiento econémico, cambio estructural e
internacionalizacion.

CE6. Saber localizar, seleccionar y analizar la informacién, documentacién y demas instrumentos
de orden econdmico, juridico y social que intervienen en el comercio interior e internacional, con
el fin de orientar el disefio e implantacion de la estrategia y la gestién operativa del comercio.

CE13. Conocer los reglamentos de los impuestos, en particular los que afectan a las transacciones,
con el fin de saber cumplimentar las correspondientes declaraciones, asi como el régimen juridico
de la obligacién tributaria y los procedimientos de aplicacion de los tributos, en especial la
liquidacién, recaudacion e inspeccion.

CE14. Comprender y saber analizar el rol socioecondmico del emprendedor y del directivo
profesional, asi como saber elaborar un plan de negocio.

CE16. Conocer y entender el tratamiento juridico de los tipos mas relevantes de los contratos
mercantiles, aprendiendo a interpretarlos y a conocer los principios basicos de su redaccién y
ejecucion a través de las distintas modalidades de cumplimiento y pago, en especial a través de
efectos de comercio y adquiriendo competencia para su extensién y comprensidon sobre las
consecuencias de su utilizacién.

CE23. Conocer y saber utilizar los recursos informativos disponibles para la internacionalizacién,
elaborar planes de internacionalizacién y resolver las operaciones y tramites habituales del
comercio exterior: transporte, aseguramiento, tramitacion aduanera y sanitaria, medios de pago,
etc.

CE24. Aplicar las herramientas informaticas y los conceptos y técnicas estadisticas, contables,
financieras y de marketing para la generacién e interpretacién de informes y la planificacion y
gestion integral: funciones de la cadena de suministros y entrega al cliente, gestion del riesgo
comercial, gestion contable y financiera, entre otros, mediante herramientas tales como las
tecnologias web, los gestores de bases de datos, la transmisidn electrénica de datos, el comercio
electrénico, los CRM o los sistemas integrados.

CE26. Saber emplear las habilidades personales, actitudes y conocimientos adquiridos en el
contexto académico mediante la simulacion de situaciones reales de la practica profesional y a
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través del contacto con la realidad empresarial que proporcionan las précticas de empresa.

Breve descripcion de
sus contenidos

El objetivo de esta materia es ofrecer al alumno una vision pormenorizada de los aspectos basicos
del comercio exterior, que debe conocer una empresa que comercializa sus productos en los
mercados internacionales: condiciones de envio, medidas de politica comercial, obstaculos al
comercio, medidas de fomento de la exportacion, gestion aduanera...

Actividades Actividad formativa Metodologia Competencias ECTS
formativas con su relacionadas
contenido en
créditos ECTS, su Clases tedricas Lecciéon magistral CG1; CG3; CG6; 1
metodologia de CT3; CT 4;CT 10; CT
ensenanzay su 12; CT 13; CT 14; CT15;
relacién con las CT 16;
competencias que
debe adquirir el CE1; CE6; CE 13; CE 14,
estudiante CE16; CE 23; CE 24
Tutorias Atencidn individual y en grupo | CG1; CG2; CG3; CG6; 0.2
CT1,CT4;,CT15;CT
16; CT 17; CT 18;
CE 1; CE 6; CE 13; CE
14; CE23; CE 24
Resolucion de ejercicios. Clases practicas y seminarios Todas 0,8
Estudio de casos.
Estudio y trabajo Aprendizaje/actividad Todas 2.8
auténomo. Realizacién y auténoma dirigida (individual)
presentacién de ejercicios
y tareas
Trabajo en grupoy Aprendizaje/actividad 1.2
aprendizaje cooperativo. auténoma dirigida (en grupo)
Realizacién de trabajos
Sistema de Sistema de examen Unico: se valorara el examen y un trabajo que representard un porcentaje de

evaluacién de la
adquisicion de las
competencias y el
sistema de
calificaciones de
acuerdo a la
legislacidn vigente

la calificacién final comprendido entre el 10% y el 20%.

Sistema de evaluacidn continua: se valoraran las pruebas parciales realizadas, la participacién en
las clases, seminarios y visitas de campo, y los trabajos tedricos y practicos.

ASIGNATURA: PLANIFICACION DE RECURSOS DE INFORMACION INTEGRADOS

6 ECTS

Curso: 3¢

Semestre: 12

Caracter: OBLIGATORIA
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Competencias que
adquiere el
estudiante

CG1. Adquirir conocimientos de gestidén, de las técnicas instrumentales, asi como de los
elementos mds avanzados e innovadores en el estudio de la actividad comercial para su
utilizacion en el comercio.

CG2. Aplicar los conocimientos adquiridos al desempefio de su futura labor profesional,
desarrollando las capacidades conceptuales y operativas de los futuros directivos y gestores del
negocio en el contexto de una economia globalizada, dindmica y sujeta a un proceso de cambio
e innovacion constante.

CT5. Capacidad para aplicar los conocimientos tedricos y practicos adquiridos en el contexto
académico. En especial, para aplicar conocimientos y razonamientos multidisciplinares.

CT10. Comprensidn de sistemas sociales, organizativos y técnicos.

CE4. 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.

CE5. Comprender los objetivos, alcance y valor de la funcion de aprovisionamiento vy
distribucion comercial, sus interrelaciones con el resto de areas y su papel como intermediaria
de la actividad comercial, con el fin de disefiar estrategias para la provisién y comercializacién
de bienes y servicios.

CE24. Aplicar las herramientas informaticas y los conceptos y técnicas estadisticas, contables,
financieras y de marketing para la generacion e interpretacién de informes y la planificacién y
gestion integral: funciones de la cadena de suministros y entrega al cliente, gestion del riesgo
comercial, gestién contable y financiera, entre otros, mediante herramientas tales como las
tecnologias web, los gestores de bases de datos, la transmision electrénica de datos, el
comercio electrénico, los CRM o los sistemas integrados.

Breve descripcion de
sus contenidos

La empresa como sistema: el enfoque de sistemas aplicado a la planificacion y gestion
empresariales.

Caracteristicas, ventajas e inconvenientes de las herramientas modulares de planificacion vy
gestion: la integralidad y la modularidad.

Funcionamiento y prestaciones de los sistemas integrados para la planificacién, gestion y
control logistico y comercial: aprovisionamientos, inventarios, ventas y distribucion, riesgo
comercial, etc.

Disefio y generacion de informes comerciales, logisticos, etc. e interpretacion de la informacion.

Actividades
formativas con su
contenido en
créditos ECTS, su
metodologia de
ensefanzay su
relacion con las
competencias que
debe adquirir el
estudiante

Actividad formativa Metodologia Competencias ECTS
relacionadas
Clases dedicadas a la Leccién magistral CG1, CG2, 0,2
exp05|c.|on de ,cc?nceptos o) CTS, CT10,
contenidos tedricos
CE4, CE5, CE24
Resolucion de problemas y Grupo reducidos en CG1, CG2, CG3, 1,7
casos aula informatica CTS, CT10,
CE5, CE24
Tutorias personalizadas Orientacién CG1, CG2, 0,2
individualizada al CTS, CT10,
alumno
CE4, CE5, CE24
Preparacién de trabajos Trabajo autéonomo y CG1, CG2, CG3, 0,9
grupal del estudiante CTS, CT10,
CE5, CE24
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Estudio, preparacién de la
evaluacion y su realizacién.

Trabajo autéonomo del
estudiante

CG1, CG2, CG3, 3
CT5, CT10,
CE4, CES, CE24

Sistema de
evaluacién de la
adquisicion de las
competencias y el
sistema de
calificaciones de
acuerdo a la
legislacidn vigente

El resultado del aprendizaje se evaluara a través de un examen final y mediante de un proyecto
o trabajo.

El profesor fijard en la guia docente el peso que otorgard a cada uno de estos elementos, asi
como los criterios de valoracidon de las pruebas: asimilacién de contenidos, capacidad de
aplicacién a situaciones reales, comprensién y capacidad de relaciéon de conocimientos teéricos
y practicos, etc.

El resultado de la evaluacidn se expresard en una escala numérica de 0 a 10 segun la legislacion
vigente.

ASIGNATURA: IDIOMA PARA LA NEGOCIACION INTERCULTURAL: INGLES, FRANCES O
ALEMAN
6 ECTS Curso: 32 Semestre: 12 Caracter: Obligatoria

Competencias que
adquiere el
estudiante

CG4. Comunicar de modo efectivo, con claridad, concisiéon y precision, tanto dentro de la
organizacidon como con interlocutores externos en dmbitos nacionales e internacionales.

CG6. Conocer y comprender distintas realidades econdmicas, juridicas, sociales y culturales y
adquirir una vision global y multicultural con el fin de orientar las estrategias y operaciones
hacia mercados tanto nacionales como internacionales.

CE3. Conocer y saber interpretar la dimensién social de la actividad econdmica, la dinamica de
las relaciones sociales y las distintas realidades culturales que configuran el comercio, la
sociedad de consumo vy los estilos de vida.

CE18. Conocer y saber utilizar a nivel oral y escrito, la lengua extranjera elegida (inglés, francés o
aleman) con el objeto de poder aplicarla en situaciones profesionales y particularmente en las
actividades comerciales.

CE23. Conocer y saber utilizar los recursos informativos disponibles para la internacionalizacion,
elaborar planes de internacionalizacién y resolver las operaciones y tramites habituales del
comercio exterior: transporte, aseguramiento, tramitacién aduanera y sanitaria, medios de
pago, etc.

CE26. Saber emplear las habilidades personales, actitudes y conocimientos adquiridos en el
contexto académico mediante la simulacién de situaciones reales de la practica profesional y a
través del contacto con la realidad empresarial que proporcionan las practicas de empresa.

Breve descripcion de
sus contenidos

Profundizacién 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 prestara especial atencién a las negociaciones comerciales y
reuniones de empresa (con clientes y/o proveedores) en un contexto internacional, a las
reclamaciones y su gestion, y a los documentos propios del comercio internacional.

Actividades
formativas con su
contenido en
créditos ECTS, su
metodologia de
ensefanzay su
relacion con las

Actividad formativa Metodologia Competencias ECTS
relacionadas
Presentacion de contenidos Leccidn magistral CG4, CG6; 0.4

tedricos y de actividades a

. CE3, CE18
realizar en el aula
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competencias que Resolucién de tareasy Trabajo tutorizado en | CG4 0.2
debe adquirir el actividades orales i
y escritas grupos grandes
estudiante CE18, CE23
Presentacion de trabajos, Trabajo tutorizado en | CE18, CE 26 1.6
tareas y ejercicios el laboratorio de
idiomas
Preparacioén de tareas, trabajos | Trabajo auténomo CG4, CG6 3.6
y estudio de contenidos f:iel'a!umno, CE18, CE26
individual o en grupo
Actividades de evaluacién Pruebas y exdmenes CG4, CG6 0.2
(orales y escritos) CE3, CE18, CE23, CE26
Sistema de Evaluacién continua a través del seguimiento en el aula (entre 10% y 25%).

evaluacion de la
adquisicion de las
competencias y el
sistema de
calificaciones de
acuerdo a la
legislacién vigente

Evaluacién continua a través de presentaciones y trabajos (entre 15% y 30%)

Evaluacion global del proceso de aprendizaje y de la adquisiciéon de contenidos y competencias a
través de una prueba final (entre 75% vy 50%).

Calificacion final numérica de 0 a 10 segun la legislacion vigente.

ASIGNATURA: MARKETING INTERNACIONAL

6 ECTS

Curso: 3¢ Semestre: 2° Caracter: OBLIGATORIA

Competencias que
adquiere el
estudiante

CG1. Adquirir conocimientos de gestién, de las técnicas instrumentales, asi como de los
elementos mas avanzados e innovadores en el estudio de la actividad comercial para su
utilizacién en el comercio.

CG2. Aplicar los conocimientos adquiridos al desempefio de su futura labor profesional,
desarrollando las capacidades conceptuales y operativas de los futuros directivos y gestores del
negocio en el contexto de una economia globalizada, dindmica y sujeta a un proceso de cambio
e innovacion constante.

CG3. Recopilar, procesar e interpretar informacién social, econdmica y juridica que permitan
emitir juicios sobre temas relevantes en el marco del comercio.

CG4. Comunicar de modo efectivo, con claridad, concisién y precisidn, tanto dentro de la
organizacion como con interlocutores externos en ambitos nacionales e internacionales.

CGS5. Adquirir habilidades de liderazgo, trabajo auténomo y en equipo, motivacion, flexibilidad,
asi como comportamiento responsable y ético para desenvolverse convenientemente con todos
los agentes que operan en la organizacién y en el entorno.

CG6. Conocer y comprender distintas realidades econdmicas, juridicas, sociales y culturales y
adquirir una vision global y multicultural con el fin de orientar las estrategias y operaciones
hacia mercados tanto nacionales como internacionales.

CE1. Conocer y comprender los conceptos fundamentales y la evolucion de la economia y de la
actividad empresarial desde una triple perspectiva: crecimiento econémico, cambio estructural
e internacionalizacion.

CE®6. Saber localizar, seleccionar y analizar la informacién, documentaciéon y demas instrumentos
de orden econdmico, juridico y social que intervienen en el comercio interior e internacional,
con el fin de orientar el disefio e implantaciéon de la estrategia y la gestién operativa del
comercio.

CE7. Conocer y comprender la interrelacion entre el marketing estratégico y la direccién
estratégica desde una perspectiva de orientacién al mercado, asi como la relacion entre las
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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.

CE23. Conocer y saber utilizar los recursos informativos disponibles para la internacionalizacion,
elaborar planes de internacionalizacién y resolver las operaciones y tramites habituales del
comercio exterior: transporte, aseguramiento, tramitacion aduanera y sanitaria, medios de
pago, etc.

CE24. Aplicar las herramientas informaticas y los conceptos y técnicas estadisticas, contables,
financieras y de marketing para la generacion e interpretacién de informes y la planificacién y
gestion integral: funciones de la cadena de suministros y entrega al cliente, gestion del riesgo
comercial, gestién contable y financiera, entre otros, mediante herramientas tales como las
tecnologias web, los gestores de bases de datos, la transmision electrénica de datos, el
comercio electrénico, los CRM o los sistemas integrados.

CE26. Saber emplear las habilidades personales, actitudes y conocimientos adquiridos en el
contexto académico mediante la simulacién de situaciones reales de la practica profesional y a
través del contacto con la realidad empresarial que proporcionan las practicas de empresa.

Breve descripcion de
sus contenidos

El contenido de esta asignatura tiene como objetivo 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 programa de Marketing Mix
Internacional.

Actividades
formativas con su
contenido en
créditos ECTS, su
metodologia de
ensefanzay su

Actividad formativa Metodologia Competencias ECTS
relacionadas

Clase tedrica Leccién Magistral CG1, CGS6, 1.2
CE1, CE6, CE7, CE23

relacion con las Tutorias Atencién Individual y CG2, CG4, CG5 0.2
tenci
compe enc'la's que en grupo CE6, CE23 CE24
debe adquirir el
estudiante Clases précticas y seminarios | Resolucion de CG2, CG6, 0.6
ejercicios y estudio de CE1, CE6, CE23, CE 24
casos
Aprendizaje/actividad Estudio y trabajo CG2, CG3, CG4,CG5,CG6 2.8
auténoma individual dirigida aut;r;gnmtz.c:j;a!zeauon CE1, CE6, CE7, CE23, CE
yp | 24, ce26
temas, casos, trabajos
Aprendizaje/actividad Trabajo y aprendizaje CG2, CG3, CG4,CG5,CGe | 1.2
auténoma en grupo dirigida e:egszjnp;g.dlziagzatc;z]naz CEL, CE6, CE7, CE23, CE
P . 24, CE26
casos y trabajos en
grupo.
Sistema de Pruebas escritas (examen tipo test, respuesta corta, pregunta tedrico-practica..) 40%

evaluacion de la
adquisicion de las
competencias y el
sistema de
calificaciones de
acuerdo a la
legislacidn vigente

Trabajos ( temas, ejercicios, casos, ...) 35%

Presentaciones y exposiciones orales individuales y en grupo (temas, ejercicios, casos, trabajos,
..) 15%

Participacién del alumno (asistencia, debate, actitudes, ...) 10%
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ASIGNATURA: CREACION DE EMPRESAS COMERCIALES

6 ECTS

Curso: 4° Semestre: 12 Caracter: OBLIGATORIA

Competencias que
adquiere el
estudiante

CG1. Adquirir conocimientos de gestién, de las técnicas instrumentales, asi como de los
elementos mds avanzados e innovadores en el estudio de la actividad comercial para su
utilizacién en el comercio.

CG3. Recopilar, procesar e interpretar informacion social, econémica y juridica que permitan
emitir juicios sobre temas relevantes en el marco del comercio.

CG5. Adquirir habilidades de liderazgo, trabajo auténomo y en equipo, motivacion, flexibilidad,
asi como comportamiento responsable y ético para desenvolverse convenientemente con todos
los agentes que operan en la organizacién y en el entorno.

CG6. Conocer y comprender distintas realidades econdmicas, juridicas, sociales y culturales y
adquirir una vision global y multicultural con el fin de orientar las estrategias y operaciones
hacia mercados tanto nacionales como internacionales.

CT1. Habilidades de comunicacion oral y escrita, tanto en las lenguas oficiales de su Comunidad
como en la lengua extranjera elegida (inglés, francés o aleman).

CT7. Capacidad de escucha activa, comunicacion no verbal, persuasion, negociacién y
presentacion.

CT8. Capacidad para liderar y trabajar en equipo.
CT12. Creatividad.

CE2. Conocer las teorias que analizan la intervencién del estado en materia econdmica y sus
instrumentos, asi como el concepto de estrategia, su tipologia y objeto, y saber vincular el
objeto y condiciones de los programas de promocién econdmica con la estrategia y actividades
de la organizacién, asi como saber instrumentarlos en apoyo de la estrategia empresarial.

CE4. 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.

CE6. Saber localizar, seleccionar y analizar la informacién, documentacidon y demas instrumentos
de orden econdmico, juridico y social que intervienen en el comercio interior e internacional,
con el fin de orientar el disefio e implantaciéon de la estrategia y la gestiéon operativa del
comercio.

CE14. Comprender y saber analizar el rol socioecondmico del emprendedor y del directivo
profesional, asi como saber elaborar un plan de negocio.

CE26. Saber emplear las habilidades personales, actitudes y conocimientos adquiridos en el
contexto académico mediante la simulacion de situaciones reales de la practica profesional y a
través del contacto con la realidad empresarial que proporcionan las practicas de empresa.

Breve descripcion de
sus contenidos

Factores del entorno que influyen en la creacién de empresas.
El emprendedor: Motivaciones y cualidades.

La idea: fuentes y andlisis.

El plan de negocio. Estructura y estrategia.

Requisitos legales para crear una empresa: formas juridicas, fiscalidad, permisos y licencias,
obligaciones registrales, ayudas, tramites, etc.

Actividades
formativas con su
contenido en
créditos ECTS, su
metodologia de
ensefianzay su

Actividad formativa Metodologia Competencias ECTS
relacionadas

Clases dedicadas a la Leccion magistral CG1, CGS6, 0,6
exposicion de conceptos o

. - CE2, CE4, CE6, CE14
contenidos tedricos

Pagina 100 de 216




GRADO EN COMERCIO

relacion con las Tutorias grupales de apoyo Tutorfa en grupos CG1, CG2, CG5, CGS6, 1
competencias que para la busqueda de reducidos CT1,
debe adquirir el informacion, andlisis de
; ! CT7,CT8, CT12
estudiante viabilidad y elaboracién del T !
plan de negocio CE2, CE4, CE6, CE26
Conferencias de Leccién magistral, CG2, CG6, 0,3
emprendedores y exposicion | conferenciasy
. L .. CE14
de material audiovisual visionado de casos
Exposiciéon de trabajos Grupos reducidos con CG2, 0,1
presencia del profesor CT1, CT7, CT8,
CE2, CE4, CE6, CE26
Estudio, preparacion de la Trabajo auténomo del CG2, CG5, CG6, 1,5
evaluacion y su realizacion. estudiante CE2, CE4, CE14
Realizacién del proyecto de Trabajo autéonomo y CG1, CG2, CG5, CGob, 2,5
empresa grupal del estudiante CTL, CT7, CT8, CT12,
CE2, CE4, CE6, CE14,
CE26
Sistema de El resultado del aprendizaje se evaluard a través de la evaluacién continua, un examen final y

evaluacién de la
adquisicion de las
competencias y el
sistema de
calificaciones de
acuerdo a la
legislacién vigente

mediante la valoracion del proyecto de empresa.
El examen tendra cardcter eliminatorio y aportara el 20% de la nota final.
La evaluacion continua contribuird al 10% de la nota final.

El 70% restante procedera del proyecto de empresa, del que se considerara: la originalidad de la
idea, la calidad técnica del plan de negocio y de la exposicién y la capacidad de relacién y
soporte a partir de los contenidos aprendidos en otras materias del plan de estudios.

El resultado de la evaluacién se expresara en una escala numérica de 0 a 10 segun la legislacion
vigente.

ASIGNATURA: HABILIDADES PERSONALES DIRECTIVAS Y COMERCIALES

6 ECTS

Curso: 42 Semestre: 12 Caracter: Optativa

Competencias que
adquiere el
estudiante

CG4. Comunicar de modo efectivo, con claridad, concisién y precisidn, tanto dentro de la
organizacidon como con interlocutores externos en dmbitos nacionales e internacionales.

CG5. Adquirir habilidades de liderazgo, trabajo auténomo y en equipo, motivacion, flexibilidad,
asi como comportamiento responsable y ético para desenvolverse convenientemente con todos
los agentes que operan en la organizacién y en el entorno.

CT1. Habilidades de comunicacion oral y escrita, tanto en las lenguas oficiales de su Comunidad
como en la lengua extranjera elegida (inglés, francés o aleman).

CT3. Capacidad de aprendizaje, trabajo auténomo y planificacién y organizacién del trabajo.
CT6. Capacidad para tomar decisiones y resolver problemas.

CT7. Capacidad de escucha activa, comunicacion no verbal, persuasion, negociacién y
presentacion.

CT8. Capacidad para liderar y trabajar en equipo.
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CT9. Tolerancia. Capacidad para apreciar diferentes puntos de vista.

CT11. Capacidad de adaptacion a nuevas situaciones.

CT12. Creatividad.

CT14. Firmeza, resolucién, persistencia y capacidad para trabajar bajo presion.
CT18. Capacidad reflexiva sobre el propio trabajo.

CE8. Comprender los procesos psicosocioldgicos 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.

Breve descripcion de
sus contenidos

Concepto de competencia personal y organizacional. Tipos de competencias técnicas y
transversales. Vinculos entre ellas. Importancia para el desempefio profesional y para la
competitividad de la organizacidn.

Habilidades personales y directivas: empatia, vision, comunicacion interpersonal, escucha,
percepcion, gestion del tiempo, flexibilidad, credibilidad y confianza personal, liderazgo, vision,
creatividad, asertividad, flexibilidad, auto-conocimiento, inteligencia emocional, aprendizaje,
gestion de las relaciones, control emocional, etc.

Habilidades especificas para la negociacién comercial: comunicacidon verbal y no verbal,
argumentacion, deteccion de motivaciones de compra y venta, organizacion y planificacion,
reclamaciones, etc.

Actividades
formativas con su
contenido en
créditos ECTS, su
metodologia de
ensefianzay su
relacion con las

Actividad formativa Metodologia Competencias ECTS
relacionadas

Clases dedicadas a la Leccion magistral CG5, 1
exposicion de conceptos o

. L CT1, CT3, CT6, CT7, CTS,
contenidos tedricos

CT9, CT11, CT12, CT14,

CT18,
competencias que
debe adquirir el CE8
estudiante . L
Seminarios y talleres para la Seminarios de grupos CG4, CG5, 0,8
S::Zi?;:n de casosy reducidos CTL, CT6, CT7, CT8, CT9,
) ' CT12, CT14, CT18,
CE8
Conferencias de Conferencias CG5, 0,2
responsables de r'ec':EJrsos CT11, CT18,
humanos y exposicién de
material audiovisual CE8
Estudio, preparacion de la Trabajo auténomo del | CG5, 4
evaluacion y su realizacion. estudiante CT3, CT6, CT7, CT8, CT9,
CT11, CT12,CT14, CT18,
CE8
Sistema de El resultado del aprendizaje se evaluard a través de un examen final y mediante evaluacion

evaluacién de la
adquisicion de las
competencias y el
sistema de
calificaciones de
acuerdo a la
legislacién vigente

continua.

El profesor fijara en la guia docente el peso que otorgara a cada uno de estos elementos, asi
como los criterios de valoracién de las pruebas: asimilacion de contenidos, capacidad de
aplicacién a situaciones reales, capacidad de busqueda de informacion; capacidad de
comunicacion oral o escrita, etc.

El resultado de la evaluacién se expresara en una escala numérica de 0 a 10 segun la legislacion
vigente.
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ASIGNATURA: TECNICAS DE INVESTIGACION SOCIAL

6 ECTS

Curso: 42 Semestre: 12 Caracter: Optativa

Competencias que
adquiere el
estudiante

CG3. Recopilar, procesar e interpretar informacion social, econdmica y juridica que permitan
emitir juicios sobre temas relevantes en el marco del comercio.

CG5. Adquirir habilidades de liderazgo, trabajo auténomo y en equipo, motivacion, flexibilidad,
asi como comportamiento responsable y ético para desenvolverse convenientemente con todos
los agentes que operan en la organizacién y en el entorno.

CG6. Conocer y comprender distintas realidades econdmicas, juridicas, sociales y culturales y
adquirir una vision global y multicultural con el fin de orientar las estrategias y operaciones hacia
mercados tanto nacionales como internacionales.

CT4. Capacidad de andlisis y sintesis y pensamiento critico.

CT5. Capacidad para aplicar los conocimientos tedricos y practicos adquiridos en el contexto
académico. En especial, para aplicar conocimientos y razonamientos multidisciplinares.

CT6. Capacidad para tomar decisiones y resolver problemas
CT15. Compromiso ético en el trabajo.

CE®6. Saber localizar, seleccionar y analizar la informacién, documentacion y demas instrumentos
de orden econdmico, 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 gestion operativa del comercio.

CE11 Comprender el concepto de calidad, sus implicaciones en el desarrollo de las tareas y
funciones y su influencia en la reputacion comercial, asi como saber evaluar e implantar sistemas
de gestion y normas de calidad.

CE25. Saber elegir y aplicar técnicas de investigacion social para el analisis de la realidad con el
fin de orientar la estrategia comercial de la organizacién, asi como saber evaluar las politicas
comerciales.

Breve descripcion de
sus contenidos

Las técnicas cualitativas en el analisis de la realidad. Metodologia, estrategias y técnicas para el
disefio y elaboracién de proyectos. Disefio de investigaciéon aplicada: la prespectiva de la
intervencién. La evaluacion de planes, programas y proyectos: su aplicacién a la actividad
comercial.

Actividades Actividad formativa Metodologia Competencias ECTS
formativas con su relacionadas
contenido en
créditos ECTS, su Clases tedricas Leccion magistral CG3, CG5, CG6, 1.2
metodologia de Evento divulgativo CT4,CTS, CT6, CT15,
ensefianzay su
relacién con las CE6,CE11,CE25
competencias que
P .. q Clases practicas Practicas de CG3, CG5, CG6, 0.6
debe adquirir el laboratorio. Estudio de
estudiante ro. Estud CT4, CT5, CT6, CT15,
casos/ situaciones.
Debates. Proyectos CE6, CE11, CE25
Tutorias individuales y en Proyecto de CG3, CG5, CG6, 0.2
grupo aprendizaje y de CT4,CTS, CT6, CT15,
resolucion de
problemas CE6, CE11, CE25
Aprendizaje/Actividad Estudio y preparacién CG3, CG5, CG6, 4
auténoma de actividades. DIS??O CT4, CTS, CT6, CT15,
proyecto. Elaboracion
de dossier CE6,CE11, CE25
Sistema de Evaluacién continua/.Evaluacion global del proceso de aprendizaje y adquisiciéon de
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evaluacién de la
adquisicion de las
competencias y el
sistema de
calificaciones de
acuerdo ala
legislacién vigente

competencias.
Pruebas escritas: preguntas de desarrollo y casos practicos
Informes/ memoria de practicas
Proyectos

Porta-folio/ dossier

ASIGNATURA: COMERCIO ELECTRONICO: ELEMENTOS INFORMATICOS

6 ECTS

Curso: 42 Semestre: 22 Caracter: Optativa

Competencias que
adquiere el
estudiante

Adquirir habilidades necesarias para poder disefiar y administrar un sistema que utilice las
tecnologias relativas al comercio electronico.

CG1. Adquirir conocimientos de gestion, de las técnicas instrumentales, asi como de los
elementos mds avanzados e innovadores en el estudio de la actividad comercial para su
utilizacion en el comercio.

CT2. Habilidades de comunicacién a través de internet y manejo de las herramientas
multimedia.

CT18.Capacidad reflexiva sobre el propio trabajo.

CE24. Aplicar las herramientas informdticas y los conceptos y técnicas estadisticas, contables,
financieras y de marketing para la generacion e interpretacion de informes y la planificacion y
gestidn integral: funciones de la cadena de suministros y entrega al cliente, gestion del riesgo
comercial, gestién contable y financiera, entre otros, mediante herramientas tales como las
tecnologias web, los gestores de bases de datos, la transmisién electronica de datos, el
comercio electrénico, los CRM o los sistemas integrados.

CE26. Saber emplear las habilidades personales, actitudes y conocimientos adquiridos en el
contexto académico mediante la simulacion de situaciones reales de la practica profesional y a
través del contacto con la realidad empresarial que proporcionan las practicas de empresa.

Breve descripcion de
sus contenidos

Conceptos bdsicos 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 electronico. Aspectos informaticos de la legislacion sobre el
comercio electrdénico

Actividades
formativas con su
contenido en
créditos ECTS, su
metodologia de
ensefianzay su
relacion con las
competencias que
debe adquirir el
estudiante

Actividad formativa Metodologia Competencias ECTS
relacionadas

Clase Magistral con
apoyo de medios
audiovisuales e
Contenidos tedricos informaticos. Se CT2, CT18 1
fomentara la

CaG1,

.. ., CE24, CE26
participacion de los
alumnos.
Clase tutorizada en c61,
Contenidos Practicos laboratorio de CT2, CT18, 1
ordenadores. CE24, CE26
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Las clases anteriores se
complementaran con
trabajo individualizado | Todas 0,2
0 en grupos muy
reducidos de tutoria.

Tutorias

Estudio propio y trabajo Actividad auténoma

individual del alumno del alumno Todas 2

Preparacién de exposiciones | Trabajo del alumno Todas 0,4
L . Exposicion temay

Exposicion de trabajos por preguntas sobre el Todas 1,3

parte del alumno .
mismo

, Pruebas de control de
Pruebas de evaluacion . . 0,1
aprendizaje

Sistema de
evaluacién de la
adquisicion de las
competencias y el
sistema de
calificaciones de
acuerdo a la
legislacidn vigente

Siempre y cuando el nimero de alumnos lo permita la evaluacion se realizara por evaluacién
continua mediante los trabajos presentados por el alumno y las entrevistas personales con el
profesor.

Si el nimero de alumnos es elevado se realizard evaluacién continua, complementada con un
examen final de la materia. El peso del examen en la evaluacién total del alumno no pasard del
50%.

Para los alumnos que no puedan asistir a clase con regularidad se arbitrard un medio
(tutorizacion por internet o similar) que permita que al menos un 50% de la evaluacién se
realice de forma continua.

Se tendran en cuenta todos los trabajos que el alumno presente.

ASIGNATURA: IDIOMA PARA LA COMUNICACION INTERNACIONAL: INGLES, FRANCES O

ALEMAN

6 ECTS Curso: 42 Semestre: 22 Caracter: Optativa

Competencias que CG4. Comunicar de modo efectivo, con claridad, concisién y precisidn, tanto dentro de la
adquiere el organizacion como con interlocutores externos en ambitos nacionales e internacionales.
estudiante

CG6. Conocer y comprender distintas realidades econdmicas, juridicas, sociales y culturales y
adquirir una vision global y multicultural con el fin de orientar las estrategias y operaciones
hacia mercados tanto nacionales como internacionales.

CE7. Conocer y comprender la interrelacion entre el marketing estratégico y la direccién
estratégica desde una perspectiva de orientacion al mercado, asi como la relaciéon 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.

CE8. Comprender los procesos psicosocioldgicos 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 dmbito personal y profesional.

CE14. Comprender y saber analizar el rol socioecondmico del emprendedor y del directivo
profesional, asi como saber elaborar un plan de negocio.

CE18. Conocer y saber utilizar a nivel oral y escrito, la lengua extranjera elegida (inglés, francés o
aleman) con el objeto de poder aplicarla en situaciones profesionales y particularmente en las
actividades comerciales.

CE26. Saber emplear las habilidades personales, actitudes y conocimientos adquiridos en el
contexto académico mediante la simulacion de situaciones reales de la practica profesional y a
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través del contacto con la realidad empresarial que proporcionan las practicas de empresa

Breve descripcion de
sus contenidos

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 serd el eje conductor. Enfasis en la interdisciplinariedad, se
incluirdn textos en lengua extranjera caracteristicos de otras materias (gestién, comercio o
marketing), asi como metodologias de empresa (analisis de casos, DAFO o PEST). Ademas, se
dedicara un modulo a la busqueda de empleo (seleccion de ofertas, cartas de presentacion,

modalidades de CV-Europass y entrevistas).

Actividades Actividad formativa Metodologia Competencias ECTS
formativas con su relacionadas
contenido en
créditos ECTS, su Presentacion de contenidos Lecciéon magistral CG4, CG6 0.4
metodologia de tedricos y de trabajos 'y CES. CE18
ensefianza y su ejercicios a realizar en el aula ’
relacién con las
competencias que
P .. q Resolucion de tareas y Trabajo tutorizado en CG4 0.2
debe adquirir el actividades orales y escritas rupos grandes
estudiante v y ! grupos g CE18
Presentacion de trabajos, Trabajo tutorizado en CE7, CE8, CE14, CE26 1.6
tareas y ejercicios el laboratorio de
idiomas
Preparacién de tareas, Trabajo autéonomo del CG4, CG6 3.6
trabajo's y estudio de alumno, individual o en CE7, CE14, CE18, CE26
contenidos grupo
Actividades de evaluacién Pruebas y exdmenes CG4, CG6 0.2
(orales y escritos) CE7, CES, CE 14, CE18,
CE26
Sistema de Evaluacién continua a través del seguimiento en el aula (entre 10% y 25%).

evaluacion de la
adquisicion de las
competencias y el
sistema de
calificaciones de
acuerdo a la
legislacién vigente

Evaluacién continua a través de presentaciones y trabajos (entre 15% y 30%).

Evaluacion global del proceso de aprendizaje y de la adquisiciéon de contenidos y competencias a
través de una prueba final (entre 75% y 50%).

Calificacion final numérica de 0 a 10 segun la legislacion vigente.

ASIGNATURA: INVESTIGACION DE MERCADOS

6 ECTS

Curso: 42 Semestre: 22 Caracter: Optativa

Competencias que
adquiere el
estudiante

CG1. Adquirir conocimientos de gestion, de las técnicas instrumentales, asi como de los
elementos mas avanzados e innovadores en el estudio de la actividad comercial para su
utilizacion en el comercio.

CG2. Aplicar los conocimientos adquiridos al desempefio de su futura labor profesional,
desarrollando las capacidades conceptuales y operativas de los futuros directivos y gestores del
negocio en el contexto de una economia globalizada, dindmica y sujeta a un proceso de cambio
e innovacion constante.

CG3. Recopilar, procesar e interpretar informacion social, econémica y juridica que permitan
emitir juicios sobre temas relevantes en el marco del comercio.

CG4. Comunicar de modo efectivo, con claridad, concisién y precisidn, tanto dentro de la
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organizacion como con interlocutores externos en ambitos nacionales e internacionales.

CGS5. Adquirir habilidades de liderazgo, trabajo auténomo y en equipo, motivacion, flexibilidad,
asi como comportamiento responsable y ético para desenvolverse convenientemente con todos
los agentes que operan en la organizacién y en el entorno.

CG6. Conocer y comprender distintas realidades econdmicas, juridicas, sociales y culturales y
adquirir una visién global y multicultural con el fin de orientar las estrategias y operaciones
hacia mercados tanto nacionales como internacionales.

CT1. Habilidades de comunicacién oral y escrita, tanto en las lenguas oficiales de su Comunidad
como en la lengua extranjera elegida (inglés, francés o aleman).

CT2. Habilidades de comunicacién a través de internet y manejo de las herramientas
multimedia.

CT3. Capacidad de aprendizaje, trabajo auténomo y planificacién y organizacion del trabajo.
CT4. Capacidad de andlisis y sintesis y pensamiento critico.

CT5. Capacidad para aplicar los conocimientos tedricos y practicos adquiridos en el contexto
académico. En especial, para aplicar conocimientos y razonamientos multidisciplinares.

CT6. Capacidad para tomar decisiones y resolver problemas.

CT7. Capacidad de escucha activa, comunicacién no verbal, persuasién, negociacién vy
presentacion.

CT8. Capacidad para liderar y trabajar en equipo.

CT9. Tolerancia. Capacidad para apreciar diferentes puntos de vista.

CT10. Comprensidn de sistemas sociales, organizativos y técnicos.

CT11. Capacidad de adaptacion a nuevas situaciones.

CT12. Creatividad.

CT13. Capacidad para asumir responsabilidades e involucrarse en el trabajo.
CT14. Firmeza, resolucién, persistencia y capacidad para trabajar bajo presion.
CT15. Compromiso ético en el trabajo.

CT16. Iniciativa.

CT17. Atencidn al detalle, precision, motivacidn por la mejora continua.
CT18. Capacidad reflexiva sobre el propio trabajo.

CE1. Conocer y comprender los conceptos fundamentales y la evolucién de la economia y de la
actividad empresarial desde una triple perspectiva: crecimiento econémico, cambio estructural
e internacionalizacion.

CE4. 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.

CE6. Saber localizar, seleccionar y analizar la informacién, documentacion y demas instrumentos
de orden econdmico, juridico y social que intervienen en el comercio interior e internacional,
con el fin de orientar el disefio e implantaciéon de la estrategia y la gestiéon operativa del
comercio.

CE7. Conocer y comprender la interrelacion entre el marketing estratégico y la direccién
estratégica 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 desplegardn en el plan integral de marketing.

CE11 Comprender el concepto de calidad, sus implicaciones en el desarrollo de las tareas y
funciones y su influencia en la reputacién comercial, asi como saber evaluar e implantar
sistemas de gestion y normas de calidad.
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CE15. Conocer y aplicar métodos cuantitativos de investigacion operativa para la toma de
decisiones en el dmbito del comercio, asi como el disefio y analisis de encuestas mediante
muestreo probabilistico para la realizacion de estudios de mercado.

CE25. Saber elegir y aplicar técnicas de investigacion social para el analisis de la realidad con el
fin de orientar la estrategia comercial de la organizacién, asi como saber evaluar las politicas
comerciales.

CE26. Saber emplear las habilidades personales, actitudes y conocimientos adquiridos en el
contexto académico mediante la simulacién de situaciones reales de la practica profesional y a
través del contacto con la realidad empresarial que proporcionan las practicas de empresa.

Breve descripcion de
sus contenidos

Esta asignatura explica cdmo obtener informacién util para la toma de decisiones, tanto a nivel
estratégico como en aquellas funciones necesitadas de informacién puntual, a partir del
conocimiento de la terminologia y de los instrumentos para obtener datos, evaluarlos y
comunicar sus resultados dentro de la empresa.

Para ello se revisan en su programa los siguientes aspectos:

Necesidades de informacion en la empresa, Fuentes de datos, metodologia para el disefio de la
investigacion de mercados y aplicacion del as diferentes tecnicas cualitativas cuantitativas al
marketing, en sus variables (4P y estrategias de segmentaciony posicionamiento)

Actividades Actividad formativa Metodologia Competencias ECTS
formativas con su relacionadas
contenido en
créditos ECTS, su Clases tedricas Leccion magistral y Todas 3
metodologia de exposiciones por los
ensefianza y su alumnos (parte) en
relacién con las équipo
competencias que Uso ordenadores,
debe .adqumr el videos, pizarray
estudiante proyectores
Clases practicas Método del caso, y Todas con hincapié 1,0
practica en particular en:
plamflcau’on encuesta CG2,CG3,CG5,CG6
y otros métodos.
CT(1a18
En grupo ( )
CE®6, CE7, CE11,
CE15, CE25, CE26.
Trabajo practico de busqueda | Orientaciény Todas 1,5
de informacién. En grupo tutorizacion.
Estructura del informe
Tutorias Atencion individual y Todas 0,5
en grupo
Sistema de Conocimientos tedricos.- Asistencia a las clases y evaluacién del trabajo personal de exposicién

evaluacién de la
adquisicion de las
competencias y el
sistema de
calificaciones de
acuerdo a la
legislacién vigente

(20%) y examen escrito (50%).

Clases Practicas.- Asistencia y participacion en el trabajo en grupo, y debate con intencion de
resolver el tema de la practica. Se analizan y debaten las soluciones propuestas por los grupos
(15%)

Trabajo Practico. Se analiza el informe. Se revisa en particular, la metodologia, Bibliografia,
Fuentes y su mencion en graficos y tablas, y Anexos justificativos del trabajo personal (15%). Se
fomenta trabajar en grupo

El resultado de la evaluacion se reflejara en una nota entre 0 y 10 de acuerdo con la legislacion
vigente
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MODULO 4: GESTION DE LA INFORMACION ECONOMICO -FINANCIERA
60 CREDITOS ECTS

Cursos 12 a3 42

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.

Para optimizar y mejorar de forma continua la gestion de global del comercio es imprescindible disponer de una eficaz
informacion contable y de asegurar la viabilidad de las decisiones en su operatoria.

El mddulo de gestion de la informacién econdmica 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 econdmico financiera del negocio y gestionar del modo mds eficaz la actividad de la empresa para dotarla de los
fondos necesarios que le permitan la adecuada ejecucién de sus planes .

El médulo se articula en la materia gestion de la informacion econdmico-financiera.

SISTEMAS DE INFORMACION PARA LA GESTION: Recoge 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 organizacién a diferentes niveles de responsabilidad.

Competencias y resultados del aprendizaje

CG1. Adquirir conocimientos de gestion, de las técnicas instrumentales, asi como de los elementos mas avanzados e
innovadores en el estudio de la actividad comercial para su utilizacion en el comercio.

CG2. Aplicar los conocimientos adquiridos al desempefo de su futura labor profesional, desarrollando las capacidades
conceptuales y operativas de los futuros directivos y gestores del negocio en el contexto de una economia globalizada,
dindmica y sujeta a un proceso de cambio e innovacidn constante.

CG3. Recopilar, procesar e interpretar informacién social, econdmica y juridica que permitan emitir juicios sobre temas
relevantes en el marco del comercio.

CG4. Comunicar de modo efectivo, con claridad, concisidon y precision, tanto dentro de la organizacién como con
interlocutores externos en ambitos nacionales e internacionales.

CG5. Adquirir habilidades de liderazgo, trabajo auténomo y en equipo, motivacién, flexibilidad, asi como comportamiento
responsable y ético para desenvolverse convenientemente con todos los agentes que operan en la organizacion y en el
entorno.

CG6. Conocer y comprender distintas realidades econdmicas, juridicas, sociales y culturales y adquirir una visién global y
multicultural con el fin de orientar las estrategias y operaciones hacia mercados tanto nacionales como internacionales.

CT1. Habilidades de comunicacion oral y escrita, tanto en las lenguas oficiales de su Comunidad como en la lengua
extranjera elegida (inglés, francés o aleman).

CT3. Capacidad de aprendizaje, trabajo auténomo y planificacién y organizacion del trabajo.
CT4. Capacidad de andlisis y sintesis y pensamiento critico.

CT5. Capacidad para aplicar los conocimientos tedricos y practicos adquiridos en el contexto académico. En especial, para
aplicar conocimientos y razonamientos multidisciplinares.

CT6. Capacidad para tomar decisiones y resolver problemas

CT8. Capacidad para liderar y trabajar en equipo.

CT9. Tolerancia. Capacidad para apreciar diferentes puntos de vista.
CT10. Comprensidn de sistemas sociales, organizativos y técnicos.
CT11. Capacidad de adaptacion a nuevas situaciones.

CT12. Creatividad.

CT13. Capacidad para asumir responsabilidades e involucrarse en el trabajo.
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CT14. Firmeza, resolucién, persistencia y capacidad para trabajar bajo presion.
CT15. Compromiso ético en el trabajo.

CT16. Iniciativa.

CT17. Atencion al detalle, precisién, motivacién por la mejora continua.

CT18. Capacidad reflexiva sobre el propio trabajo.

CE4. 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.

CE6. Saber localizar, seleccionar y analizar la informacién, documentacion y demads instrumentos de orden econdmico,
juridico y social que intervienen en el comercio interior e internacional, con el fin de orientar el disefio e implantacion de
la estrategia y la gestion operativa del comercio.

CE10. Desarrollar los conocimientos necesarios para formular y analizar la informacién financiera relacionada con las
combinaciones de negocios.

CE11. Comprender el concepto de calidad, sus implicaciones en el desarrollo de las tareas y funciones y su influencia en la
reputacion comercial, asi como saber evaluar e implantar sistemas de gestidon y normas de calidad.

CE16. Conocer y entender el tratamiento juridico de los tipos mds relevantes de los contratos mercantiles, aprendiendo a
interpretarlos y a conocer los principios basicos de su redaccién y ejecucidn a través de las distintas modalidades de
cumplimiento y pago, en especial a través de efectos de comercio y adquiriendo competencia para su extension y
comprension sobre las consecuencias de su utilizacion.

CE19. Estar capacitado para discriminar la informacion relevante, en particular los costes e ingresos, con objeto de apoyar
el proceso de toma de decisiones, la valoracién de inventarios, la planificacién y control y la mejora continua.

CE20. Saber disefiar y organizar el sistema contable, asi como aplicar las normas de reconocimiento y valoracién con el fin
de obtener informacién util para usuarios externos e internos

CE21. Identificar y resolver los problemas modelizables aplicados a las situaciones econdmicas mediante la aplicacion de
las técnicas matematicas adecuadas, asi como interpretar la solucién que proporciona el modelo.

CE22. Saber identificar, evaluar y minimizar los riesgos inherentes a las actividades econdmicas, en especial los vinculados
con las transacciones.

CE24. Aplicar las herramientas informaticas y los conceptos y técnicas estadisticas, contables, financieras y de marketing
para la generacion e interpretacion de informes y la planificacién y gestién integral: funciones de la cadena de suministros
y entrega al cliente, gestién del riesgo comercial, gestién contable y financiera, entre otros, mediante herramientas tales
como las tecnologias web, los gestores de bases de datos, la transmision electrénica de datos, el comercio electrénico, los
CRM o los sistemas integrados.

CE25. Saber elegir y aplicar técnicas de investigacion social para el andlisis de la realidad con el fin de orientar la
estrategia comercial de la organizacion, asi como saber evaluar las politicas comerciales.

MATERIAS

GESTION DE INFORAMCION ECONOMICO —FINANCIERA
36ETCS

ASIGNATURAS
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ASIGNATURA: EMPRESA: FUNDAMENTOS DE CONTABILIDAD
6 ECTS Curso: 12 Semestre: 22 Caracter: BASICA

Competencias que
adquiere el
estudiante

CG1. Adquirir conocimientos de gestién, de las técnicas instrumentales, asi como de los
elementos mds avanzados e innovadores en el estudio de la actividad comercial para su
utilizacion en el comercio.

CG2. Aplicar los conocimientos adquiridos al desempefio de su futura labor profesional,
desarrollando las capacidades conceptuales y operativas de los futuros directivos y gestores del
negocio en el contexto de una economia globalizada, dindmica y sujeta a un proceso de cambio
e innovacion constante.

CG3. Recopilar, procesar e interpretar informacién social, econdmica y juridica que permitan
emitir juicios sobre temas relevantes en el marco del comercio.

CG5. Adquirir habilidades de liderazgo, trabajo auténomo y en equipo, motivacion, flexibilidad,
asi como comportamiento responsable y ético para desenvolverse convenientemente con todos
los agentes que operan en la organizacién y en el entorno.

CT1. Habilidades de comunicacion oral y escrita, tanto en las lenguas oficiales de su Comunidad
como en la lengua extranjera elegida (inglés, francés o aleman).

CT3. Capacidad de aprendizaje, trabajo auténomo y planificacién y organizacion del trabajo.
CT4. Capacidad de andlisis y sintesis y pensamiento critico.

CT5. Capacidad para aplicar los conocimientos tedricos y practicos adquiridos en el contexto
académico. En especial, para aplicar conocimientos y razonamientos multidisciplinares.

CT6. Capacidad para tomar decisiones y resolver problemas.
CT8. Capacidad para liderar y trabajar en equipo.

CT12. Creatividad.

CT18. Capacidad reflexiva sobre el propio trabajo.

CE4. 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
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enfoque de sistemas.

CE6. Saber localizar, seleccionar y analizar la informacién, documentacion y demas instrumentos
de orden econdmico, juridico y social que intervienen en el comercio interior e internacional,
con el fin de orientar el disefio e implantaciéon de la estrategia y la gestion operativa del
comercio.

CE20. Saber disefar y organizar el sistema contable, asi como aplicar las normas de
reconocimiento y valoracién con el fin de obtener informacidn atil para usuarios externos e
internos.

CE24. Aplicar las herramientas informdticas y los conceptos y técnicas estadisticas, contables,
financieras y de marketing para la generacion e interpretacion de informes y la planificacion y
gestion integral: funciones de la cadena de suministros y entrega al cliente, gestion del riesgo
comercial, gestién contable y financiera, entre otros, mediante herramientas tales como las
tecnologias web, los gestores de bases de datos, la transmisién electronica de datos, el
comercio electrénico, los CRM o los sistemas integrados.

Breve descripcion de
sus contenidos

Patrimonio y resultado. Fundamentos de la teneduria de cuentas. Etapas del ciclo contable. Plan
General Contable Espafiol. Constitucion de la infraestructura basica. Operaciones de trafico

Actividades
formativas con su
contenido en
créditos ECTS, su
metodologia de
ensefianzay su
relacion con las
competencias que
debe adquirir el
estudiante

Actividad formativa Metodologia Competencias ECTS
relacionadas

SESIONES TEORICAS Leccion magistral. CG1, CG3, 1,3
Exposicidon general.
Profundizacién en
apartados especificos a | CE4, CE6, CE20, CE24
solicitud del alumno.
Planificacion del
trabajo. Interaccion del
alumno. Pruebas del
minuto

CT3, CT4,CT18,

SESIONES PRACTICAS Casos practicos CG2, 0,8
expuestos por el CT1, CT4, CTS, CT6,
alumno y profesor

., CE4, CE6, CE20, CE24
Grupos de resolucién

Grupos de
conversacion

Seminarios

PREPARACION DE TRABAJOS Preparacién del trabajo | CG2, CG5, 1,2
INDIVIDUALES O EN GRUPOS | fuera del aula.

Exposicion en sesiones
por grupos reducidos.

CT1, CT3, CT4, CT5,
CT6,CT8, CT12, CT18,

CE4, CE6, CE20, CE24

TUTORIAS Exposicion de dudas. CT1, CT4, CT18, 0,2
INDIVIDUALIZADAS O EN Exposicidon de trabajos

GRUPOS REDUCIDOS CE 4, CE6, CE20, CE24

ESTUDIO PERSONALY Lectura previa de CT1, CT3, CT5, CT6, 2,5
EXAMEN bibliografia basica.
Estudio de aspectos
tedricos. Resolucién
individual de casos
tedricos y practicos.
Realizacién de
cuestionarios.

CE28
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Sistema de
evaluacién de la
adquisicion de las
competencias y el
sistema de
calificaciones de
acuerdo ala
legislacidn vigente

Para la evaluacion de las competencias, destrezas y habilidades alcanzadas en la materia se
tendra en cuenta:

La evaluacién continua del alumno a través del seguimiento de su participacién activa y reflexiva
en el desarrollo de las actividades presenciales

La evaluacion continua del alumno a través de las evidencias aportadas documentalmente como
consecuencia de las actividades exigidas en el curso, tanto de caracter presencial como no
presencial.

La evaluacion continua de los conocimientos adquiridos a través de pruebas periddicas, bien
mediante el empleo de técnicas expositivas de caracter oral y/o escritas tedrico-practicas.

La calificacion final de caracter numérico se realizard sobre una escala de 10.

Para la valoracién, se utilizardn los mecanismos probatorios que aporten las necesarias
evidencias en este proceso de evaluacidon y que, ademads, ird acompafiado de la oportuna
taxonomia disefiada al efecto que permita un adecuado “feedback” en el proceso de
ensefanza-aprendizaje

ASIGNATURA: CONTABILIDAD FINANCIERA

6 ECTS

Curso: 22 Semestre: 12 Caracter: OBLIGATORIA

Competencias que
adquiere el
estudiante

CG1. Adquirir conocimientos de gestién, de las técnicas instrumentales, asi como de los
elementos mds avanzados e innovadores en el estudio de la actividad comercial para su
utilizacién en el comercio.

CG2. Aplicar los conocimientos adquiridos al desempefio de su futura labor profesional,
desarrollando las capacidades conceptuales y operativas de los futuros directivos y gestores del
negocio en el contexto de una economia globalizada, dindmica y sujeta a un proceso de cambio
e innovacion constante.

CG3. Recopilar, procesar e interpretar informacién social, econdmica y juridica que permitan
emitir juicios sobre temas relevantes en el marco del comercio.

CG5. Adquirir habilidades de liderazgo, trabajo auténomo y en equipo, motivacion, flexibilidad,
asi como comportamiento responsable y ético para desenvolverse convenientemente con todos
los agentes que operan en la organizacién y en el entorno.

CT1. Habilidades de comunicacion oral y escrita, tanto en las lenguas oficiales de su Comunidad
como en la lengua extranjera elegida (inglés, francés o aleman).

CT3. Capacidad de aprendizaje, trabajo auténomo y planificacién y organizacion del trabajo.
CT4. Capacidad de andlisis y sintesis y pensamiento critico.

CT5. Capacidad para aplicar los conocimientos tedricos y practicos adquiridos en el contexto
académico. En especial, para aplicar conocimientos y razonamientos multidisciplinares.

CT6. Capacidad para tomar decisiones y resolver problemas.
CT8. Capacidad para liderar y trabajar en equipo.

CT12. Creatividad.

CT18. Capacidad reflexiva sobre el propio trabajo.

CE4. 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.

CE6. Saber localizar, seleccionar y analizar la informacién, documentacion y demas instrumentos
de orden econdmico, juridico y social que intervienen en el comercio interior e internacional,
con el fin de orientar el disefio e implantaciéon de la estrategia y la gestiéon operativa del
comercio.
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CE20. Saber disefiar y organizar el sistema contable, asi como aplicar las normas de
reconocimiento y valoracién con el fin de obtener informacién util para usuarios externos e
internos

CE24. Aplicar las herramientas informaticas y los conceptos y técnicas estadisticas, contables,
financieras y de marketing para la generacion e interpretacién de informes y la planificacién y
gestidn integral: funciones de la cadena de suministros y entrega al cliente, gestion del riesgo
comercial, gestién contable y financiera, entre otros, mediante herramientas tales como las
tecnologias web, los gestores de bases de datos, la transmisién electronica de datos, el
comercio electrénico, los CRM o los sistemas integrados.

Breve descripcion de
sus contenidos

Activos y pasivos financieros

Fondos propios y patrimonio neto

Moneda extranjera

Cuentas anuales

Aspectos contables derivados de la personalidad juridica de la empresa: constitucién, aumento

y reduccion de capital

Distribucién de resultados

Actividades
formativas con su
contenido en
créditos ECTS, su
metodologia de
ensefianzay su
relacion con las
competencias que
debe adquirir el
estudiante

Actividad formativa Metodologia Competencias ECTS
relacionadas
SESIONES TEORICAS Leccion magistral. CG1, CG3, 1,3
Exposmpn gsneral. CT3,CT4,CT1S,
Profundizacién en
apartados especificos a | CE4, CE6, CE20, CE24
solicitud del alumno.
Planificacion del
trabajo. Interaccion del
alumno. Pruebas del
minuto
SESIONES PRACTICAS Casos practicos CG2, 0,6
expuestos por el CT1, CT4,CTS, CT6,
alumno y profesor.
Grupos de resolucién. CE4, CE6, CE20, CE24
Grupos de
conversacion.
Seminarios.
PREPARACION DE TRABAJOS | Preparacion del trabajo | CG2, CG5, 1,2
INDIVIDUALES O EN GRUPOS lfgt:(er:giei:éstgs.sesmnes CT1, CT3, CT4, CTS,
P . CT6,CT8, CT12, CT18,
por grupos reducidos
CE4, CE6, CE20, CE24
TUTORIAS Exposicion de dudas. CT1, CT4, CT18, 0,2
INDIVIDUALIZADAS O EN Exposicidon de trabajos
GRUPOS REDUCIDOS CE4, CE6, CE20, CE24
ESTUDIO PERSONAL Y Lectura previa de CT1, CT3, CT5, CT6, 2,5
EXAMEN blbllografla basica. CE4, CE6, CE20, CE24
Estudio de aspectos
tedricos. Resolucién
individual de casos
tedricos y practicos.
Realizacién de
cuestionarios
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Sistema de
evaluacién de la
adquisicion de las
competencias y el
sistema de
calificaciones de
acuerdo ala
legislacidn vigente

Para la evaluacion de las competencias, destrezas y habilidades alcanzadas en la materia se
tendra en cuenta:

La evaluacién continua del alumno a través del seguimiento de su participacién activa y reflexiva
en el desarrollo de las actividades presenciales

La evaluacion continua del alumno a través de las evidencias aportadas documentalmente como
consecuencia de las actividades exigidas en el curso, tanto de caracter presencial como no
presencial.

La evaluacion continua de los conocimientos adquiridos a través de pruebas periddicas, bien
mediante el empleo de técnicas expositivas de caracter oral y/o escritas tedrico-practicas.

La calificacion final de caracter numérico se realizard sobre una escala de 10.

Para la valoracién, se utilizardn los mecanismos probatorios que aporten las necesarias
evidencias en este proceso de evaluacidon y que, ademads, ird acompafiado de la oportuna
taxonomia disefiada al efecto que permita un adecuado “feedback” en el proceso de
ensefanza-aprendizaje

ASIGNATURA: CONTABILIDAD DE COSTES

6 ECTS

Curso: 22 Semestre: 22 Caracter: Obligatoria

Competencias que
adquiere el
estudiante

CT6. Capacidad para tomar decisiones y resolver problemas.

CT8. Capacidad para liderar y trabajar en equipo.

CT12. Creatividad

CT17. Atenciodn al detalle, precisién, motivacién por la mejora continua.

CE19. Estar capacitado para discriminar la informacion relevante, en particular los costes e
ingresos, con objeto de apoyar el proceso de toma de decisiones, la valoracion de inventarios, la
planificacidn y control y la mejora continua.

CE20. Saber disefar y organizar el sistema contable, asi como aplicar las normas de
reconocimiento y valoracién con el fin de obtener informacidn atil para usuarios externos e
internos

Breve descripcion de
sus contenidos

Fundamentos de la contabilidad de costes, el coste y su repercusién en el valor de las
existencias y en célculo del resultado del ejercicio (elementos del coste del producto, sistemas
de acumulacion y métodos de calculo).

Actividades
formativas con su
contenido en
créditos ECTS, su
metodologia de
ensefanzay su
relacion con las
competencias que
debe adquirir el
estudiante

Actividad formativa Metodologia Competencias ECTS
relacionadas

Clases teoricas Leccién magistral CT17, 1,30
CE19, CE20

Clases practicas Resolucion ejerciciosy | CT6, CT17, 0,60

problemas CE19, CE20

Tutorias Seminarios CT17, 0,35
CE19, CE20

Aprendizaje/ actividad Elaboracién de CT6, CT12, CT17, 1,35

pnomasiten | by serdcos | e, e

Aprendizaje/ actividad Practicas con CTe, CT8, CT12, CT17, 0,60

dirigida (en grupo) ordenador
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CE19, CE20
Estudio personal Trabajo autéonomo del CT17, 1,80
alumno CE19, CE20

Sistema de
evaluacién de la
adquisicion de las
competencias y el
sistema de
calificaciones de
acuerdo a la
legislacidn vigente

Valoracion de las intervenciones en el aula en preguntas abiertas y en los debates propuestos.
Valoracion en la resolucidn y exposicion de ejercicios practicos.

Valoracién de las pruebas escritas tipo test.

Valoracién de las pruebas escritas resolucion de problemas.

Valoracién de la realizacién y exposicion de los trabajos propuestos

ASIGNATURA: CONTABILIDAD DE GESTION

6 ECTS

Curso: 32 Semestre: 12 Caracter: Obligatoria

Competencias que
adquiere el
estudiante

CT6. Capacidad para tomar decisiones y resolver problemas.

CT8. Capacidad para liderar y trabajar en equipo.

CT12. Creatividad

CT17. Atencion al detalle, precisién, motivacion por la mejora continua

CE19. Estar capacitado para discriminar la informacion relevante, en particular los costes e
ingresos, con objeto de apoyar el proceso de toma de decisiones, la valoracion de inventarios, la
planificacion y control y la mejora continua.

CE20. Saber disefar y organizar el sistema contable, asi como aplicar las normas de
reconocimiento y valoracién con el fin de obtener informacidn atil para usuarios externos e
internos

Breve descripcion de
sus contenidos

Conocer la forma de disefiar un sistema de contabilidad de gestién que permita acumular,
clasificar, resumir y comunicar la informaciéon de mantener que sirva de apoyo a los directivos
en su proceso de toma de decisiones y en sus actividades de planificacién y control

Actividades
formativas con su
contenido en
créditos ECTS, su
metodologia de
ensefianzay su
relacion con las
competencias que
debe adquirir el
estudiante

Actividad formativa Metodologia Competencias ECTS
relacionadas
Clases tedricas Leccion magistral CT17, 1,30
CE19, CE20
Clases practicas Resolucion ejerciciosy | CT6, CT17, 0,60
problemas CE19, CE20
Tutorias Seminarios CT17, 0,35
CE19, CE20
Aprendizaje/ actividad Elaboracién de CT6, CT12, CT17, 1,35
onairn | rabr et | e ce
Aprendizaje/ actividad Practicas con CTe, CT8, CT12, CT17, 0,60
dirigida (en grupo) ordenador CE19, CE20
Estudio personal Trabajo autéonomo del CT17, 1,80
alumno CE19, CE20

Pagina 116 de 216




GRADO EN COMERCIO

Sistema de
evaluacién de la
adquisicion de las
competencias y el
sistema de
calificaciones de
acuerdo ala
legislacidn vigente

Valoracién de las intervenciones en el aula en preguntas abiertas y en los debates propuestos.
Valoracién en la resolucion y exposicién de ejercicios practicos.

Valoracién de las pruebas escritas tipo test.

Valoracién de las pruebas escritas resolucion de problemas.

Valoracion de la realizacion y exposicion de los trabajos propuestos.

ASIGNATURA: PRESENTACION E INTERPRETACION DE LA INFORMACION FINANCIERA

6 ECTS

Curso: 32 Semestre: 12 Caracter: Obligatoria

Competencias que
adquiere el
estudiante

CG2. Aplicar los conocimientos adquiridos al desempefio de su futura labor profesional,
desarrollando las capacidades conceptuales y operativas de los futuros directivos y gestores del
negocio en el contexto de una economia globalizada, dindmica y sujeta a un proceso de cambio
e innovacion constante.

CG3. Recopilar, procesar e interpretar informacion social, econémica y juridica que permitan
emitir juicios sobre temas relevantes en el marco del comercio.

CG4. Comunicar de modo efectivo, con claridad, concisiéon y precision, tanto dentro de la
organizacidon como con interlocutores externos en dmbitos nacionales e internacionales.

CGS5. Adquirir habilidades de liderazgo, trabajo auténomo y en equipo, motivacion, flexibilidad,
asi como comportamiento responsable y ético para desenvolverse convenientemente con todos
los agentes que operan en la organizacién y en el entorno.

CT1. Habilidades de comunicacion oral y escrita, tanto en las lenguas oficiales de su Comunidad
como en la lengua extranjera elegida (inglés, francés o aleman).

CT3. Capacidad de aprendizaje, trabajo auténomo y planificacién y organizacion del trabajo.
CT4. Capacidad de andlisis y sintesis y pensamiento critico.

CT5. Capacidad para aplicar los conocimientos tedricos y practicos adquiridos en el contexto
académico. En especial, para aplicar conocimientos y razonamientos multidisciplinares.

CT6. Capacidad para tomar decisiones y resolver problemas.

CT8. Capacidad para liderar y trabajar en equipo.

CT9. Tolerancia. Capacidad para apreciar diferentes puntos de vista.

CT11. Capacidad de adaptacion a nuevas situaciones.

CT13. Capacidad para asumir responsabilidades e involucrarse en el trabajo.
CT15. Compromiso ético en el trabajo.

CT18. Capacidad reflexiva sobre el propio trabajo.

CE4. 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.

CE6. Saber localizar, seleccionar y analizar la informacién, documentaciéon y demas instrumentos
de orden econdmico, juridico y social que intervienen en el comercio interior e internacional,
con el fin de orientar el disefio e implantacion de la estrategia y la gestién operativa del
comercio.

CE20. Saber disefiar y organizar el sistema contable, asi como aplicar las normas de
reconocimiento y valoracién con el fin de obtener informacién util para usuarios externos e
internos

CE24. Aplicar las herramientas informaticas y los conceptos y técnicas estadisticas, contables,
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financieras y de marketing para la generacion e interpretacion de informes y la planificacion y
gestion integral: funciones de la cadena de suministros y entrega al cliente, gestion del riesgo
comercial, gestién contable y financiera, entre otros, mediante herramientas tales como las
tecnologias web, los gestores de bases de datos, la transmision electrénica de datos, el
comercio electrénico, los CRM o los sistemas integrados

Breve descripcion de
sus contenidos

Analisis Contable e informacion financiera. El Balance y la Cuenta de Pérdidas y Ganancias. El
estado de cambios en el patrimonio neto y los estados de flujos. Otra informacién contable.
Analisis de Estados financieros: objetivos e instrumentos. El riesgo financiero a corto plazo:
analisis de la liquidez. El riesgo financiero a largo plazo: andlisis de la solvencia. El riesgo
econdmico: analisis de la rentabilidad

Actividades
formativas con su
contenido en

Actividad formativa Metodologia Competencias ECTS
relacionadas

créditos ECTS, su SESIONES TEORICAS Leccion magistral. C. Generales: 2, 3; C. 1,2
metodologia de Interaccién del alumno | Transversales: 4,5, 6,9,
ensefianzay su 15, 18.
relacién con las C. Especificas: 4, 6, 20,
competencias que 24-
debe adquirir el
estudiante
C. Generales.: 2, 3; 1,2
Resolucién de casos C. Transversales: 4, 5, 6,
9,11, 15, 18.
Clases Practicas propuest9§ conla
intervencion de los C. Especificas: 4, 6, 20,
alumnos. 24;
Preparacién de trabajos Preparacién del trabajo | C. Generales: 2, 3, 4, 5; 1,2
individuales o en grupos fuera del aula C. Transversales: 1, 3, 4,
Exposicion en sesiones | 5,6, 8,11, 13,15, 18
por grupos reducidos C. Especificas: 4, 6, 20
24,
Tutorias individualizadas o en | Exposicién de dudas C. Generales, 4, 5; 0,4
grupos reducidos Exposicion de trabajos | C. Transversales: : 1, 3, 4,
5,6,8,11,13, 15,18
C. Especificas: 4, 6, 20,
24;
Estudio personal y examen Lectura previa de C. Generales: 2. 3. 5: 2
bibliografia basica.
Estudio de aspectos C. Transversales: 3, 4, 13,
tedricos. Resolucién 15,18
individual de casos C. Especificas: 4, 6, 20,
tedricos y practicos. 24;
Realizacién de
cuestionarios
Sistema de Evaluacidn continua a través del seguimiento del trabajo en el aula

evaluacién de la
adquisicion de las

Evaluacidn continua a través del seguimiento de exposicion de trabajos
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competencias y el
sistema de
calificaciones de
acuerdo a la
legislacién vigente

Evaluacidn global del proceso de aprendizaje y la adquisicion de competencias y conocimientos

Calificaciéon numérica 0 a 10 segun legislacién vigente.

ASIGNATURA: COMBINACIONES DE NEGOCIOS

6 ECTS

Curso: 42 Semestre: 12 Caracter: Optativa

Competencias que
adquiere el
estudiante

CG2. Aplicar los conocimientos adquiridos al desempefio de su futura labor profesional,
desarrollando las capacidades conceptuales y operativas de los futuros directivos y gestores del
negocio en el contexto de una economia globalizada, dindmica y sujeta a un proceso de cambio
e innovacion constante.

CG3. Recopilar, procesar e interpretar informacién social, econdmica y juridica que permitan
emitir juicios sobre temas relevantes en el marco del comercio.

CG4. Comunicar de modo efectivo, con claridad, concisiéon y precisidon, tanto dentro de la
organizacidon como con interlocutores externos en dmbitos nacionales e internacionales.

CGS5. Adquirir habilidades de liderazgo, trabajo auténomo y en equipo, motivacion, flexibilidad,
asi como comportamiento responsable y ético para desenvolverse convenientemente con todos
los agentes que operan en la organizacién y en el entorno.

CT1. Habilidades de comunicacién oral y escrita, tanto en las lenguas oficiales de su Comunidad
como en la lengua extranjera elegida (inglés, francés o aleman).

CT3. Capacidad de aprendizaje, trabajo auténomo y planificacién y organizacion del trabajo.
CT4. Capacidad de andlisis y sintesis y pensamiento critico.

CT5. Capacidad para aplicar los conocimientos tedricos y practicos adquiridos en el contexto
académico. En especial, para aplicar conocimientos y razonamientos multidisciplinares.

CT6. Capacidad para tomar decisiones y resolver problemas.

CT8. Capacidad para liderar y trabajar en equipo.

CT9. Tolerancia. Capacidad para apreciar diferentes puntos de vista.

CT11. Capacidad de adaptacion a nuevas situaciones.

CT13. Capacidad para asumir responsabilidades e involucrarse en el trabajo.
CT15. Compromiso ético en el trabajo.

CT18. Capacidad reflexiva sobre el propio trabajo.

CE10. Desarrollar los conocimientos necesarios para formular y analizar la informacién
financiera relacionada con las combinaciones de negocios.

CE20. Saber disefar y organizar el sistema contable, asi como aplicar las normas de
reconocimiento y valoracién con el fin de obtener informacidn atil para usuarios externos e
internos

CE24. Aplicar las herramientas informaticas y los conceptos y técnicas estadisticas, contables,
financieras y de marketing para la generacion e interpretacion de informes y la planificacion y
gestion integral: funciones de la cadena de suministros y entrega al cliente, gestion del riesgo
comercial, gestién contable y financiera, entre otros, mediante herramientas tales como las
tecnologias web, los gestores de bases de datos, la transmisién electronica de datos, el
comercio electrénico, los CRM o los sistemas integrados.

Breve descripcion de
sus contenidos

Estudio del proceso de construccidn, revelacion y analisis de la informacion especifica de los
grupos empresariales derivadas de las combinaciones de negocio, tanto en aquellas en las que
se produce el control de una empresa sobre otras, como en la forma de negocios conjuntos.
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Asimismo, profundizar en las operaciones de instrumentos financieros relacionados con las
combinaciones de negocios y los negocios conjuntos.

Actividades Actividad formativa Metodologia Competencias ECTS
formativas con su relacionadas
contenido en -
créditos ECTS, su SESIONES TEORICAS Leccién magistral. C. Generales: 2, 3; 1,2
metodologia de Interacciéon del alumno C. Especificas: 10,20,24;
ensefanzay su
relacién con las C. Transversales: 4, 5, 6,
competencias que 9,15,18.
debe adquirir el
. a ., C. Generales.: 2, 3; 1,2
estudiante Resolucion de casos
Clases Préacticas ﬁ}r;ﬁtszi?;:zr; Ilz;S C. Especificas: 10, 20, 24;
Alumnos C. Transversales: 4, 5, 6,
’ 9, 11, 15, 18.
Preparacién de trabajos Preparacién del trabajo | C. Generales: 2, 3, 4, 5; 1,2
individuales o en grupos fuera del aula. . C. Especificas: 10, 20, 24
Exposicion en sesiones
por grupos reducidos C. Transversales: 1, 3, 4,
5,6,8,11, 13,15, 18
Tutorias individualizadas o en | Exposicion de dudas. C. Generales, 4, 5; 0,4
grupos reducidos Exposicion de trabajos. C. Especificas: 10, 20, 24;
C. Transversales: : 1, 3, 4,
5,6,8,11, 13,15, 18
Estudio personal y examen Lectura previa de 2
blbllografla basica. C. Generales: 2, 3, 5;
Estudio de aspectos
tedricos. Resolucién C. Especificas:10, 20, 24;
Lr;(;lr\;lc(j;al dféiiis::s C. Transversales: 3, 4,
icosy p ' 13,15, 18
Realizacidon de
cuestionarios
Sistema de Evaluacidn continua a través del seguimiento del trabajo en el aula

evaluacion de la
adquisicion de las
competencias y el
sistema de
calificaciones de
acuerdo a la
legislacién vigente

Evaluacidn continua a través del seguimiento de exposicion de trabajos

Evaluacidn global del proceso de aprendizaje y la adquisicion de competencias y conocimientos

Calificaciéon numérica 0 a 10 segun legislacién vigente.
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MODULO 5 FORMACION INTEGRADORA
12 CREDITOS ECTS

Curso 42

El sentido y la practica 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 interaccidon, 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 colaboracion del otro (el docente universitario, el compafero, 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 deberd poner en valor las habilidades adquiridas a lo largo de sus estudios de Grado.

Competencias y resultados del aprendizaje

La realizacion de las Prdacticas Externas y del Trabajo de Fin de Grado deberd verificar que el estudiante adquiere
adecuadamente todas las competencias generales y transversales recogidas en el capitulo tercero de la memoria.

Asimismo, debera evidenciar que el estudiante domina las competencias especificas de la titulacidon. De acuerdo con las
caracteristicas de cada practica y trabajo se dard mayor énfasis a determinado rango de competencias especificas.

MATERIA

FORMACION NTEGRADORA
12ECTS

ASIGNATURAS

o
©
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ASIGNATURA: PRACTICAS EXTERNAS
6 ECTS Curso: 4° Semestre: 2° Caracter: OBLIGATORIA
Competencias que La realizacion de las Prdcticas Externas deberd verificar que el estudiante adquiere
adquiere el adecuadamente todas las competencias generales y transversales recogidas en el capitulo

estudiante tercero de la memoria.

Asimismo, debera evidenciar que el estudiante domina las competencias especificas de la
titulacion. De acuerdo con las caracteristicas de cada practica se dard mas énfasis a
determinado rango de competencias especificas.

Breve descripcion de | La asignatura de Practicas Externas no establece una relacién de temas, aunque si los siguientes
sus contenidos puntos que seran abordados durante su desarrollo: Evaluacion inicial de expectativas y
conocimientos previos, objetivos, finalidad y fases de la practica, Sentido e importancia de los
procesos de observacién durante la practica, Sentido e importancia de los procesos de
interaccién, evaluacion del proceso de la practica empresarial.
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Actividades
formativas con su
contenido en
créditos ECTS, su
metodologia de
ensefanzay su
relacion con las
competencias que
debe adquirir el

El Desarrollo de practicas en las empresas incluye la realizaciéon de actividades a lo largo del
periodo de asistencia del estudiante a las empresas. Las citadas actividades se estructuraran de
manera progresiva, incluyendo un mayor peso de la observacién en los momentos iniciales,
para encaminarse progresivamente a una mayor participacién en las tareas empresariales o en
la planificacién de procesos y de proyectos.

Elaboracion de documentos: A lo largo del periodo de practicas el estudiante elaborara una
memoria que ayudard al desarrollo de las competencias de esta asignatura y constituirdn un
reflejo del proceso de adquisicion de las mismas. Esa memoria sera expuesta ante un tribunal
una vez finalizada la prdctica y en la convocatoria oficialmente establecida.

estudiante
Asimismo tendran lugar Tutorias individuales (con los tutores asignados en la empresa o en la
Universidad)
Actividad formativa Metodologia Competencias ECTS
relacionadas
Tutorias individuales de | Tutoria individual 1,95
seguimiento de la practica
Realizacion de la practica | Trabajo  auténomo 3
en la empresa asignada del alumno
Elaboracion de la Memoria | Trabajo  auténomo 1
de actividades del alumno
Exposicién de la memoria | Exposicion del 0,05
ante un tribunal alumno en presencia
del tribunal
Sistema de La evaluacion del estudiante tendrd en cuenta:

evaluacion de la
adquisicion de las
competencias y el
sistema de
calificaciones de
acuerdo a la
legislacién vigente

La capacidad de analisis de las caracteristicas de las empresas y sus distintos
departamentos.

El desarrollo de un pensamiento critico que posibilite procesos de reflexion (teoria-practica)
y la toma de decisiones sobre situaciones de ensefianza-aprendizaje.

La elaboracion de una memoria del periodo de practicas en la que se refleje la actuacién
llevada a cabo y el analisis y la valoracion critica de la misma.

Discusién y debate sobre las observaciones y preguntas formuladas por la Comision
Evaluadora.

Asimismo se tendrd en cuenta la adquisicién por parte del estudiante del conjunto de
competencias generales, especificas y transversales que justifican la titulacion y la
congruencia con su perfil.

El resultado de la evaluacién se expresara dentro de una escala de 0 a 10 puntos, de acuerdo
con la legislacion vigente.

ASIGNATURA: TRABAJO DE FIN DE GRADO

6 ECTS

Curso: 4° Semestre: 2° Caracter: OBLIGATORIA

Competencias que
adquiere el
estudiante

El Trabajo de Fin de Grado debera verificar que el estudiante adquiere adecuadamente todas las
competencias generales y transversales recogidas en el capitulo tercero de la memoria.

Asimismo, debera evidenciar que el estudiante domina las competencias especificas de la
titulacion. De acuerdo con los objetivos y contenidos de cada trabajo concreto se dara mas
énfasis a determinado rango de competencias especificas.

Se fomentard que el alumno pueda elaborarlo y defenderlo en alguna de las lenguas extranjeras
impartidas en la titulacion.
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Breve descripcion de
sus contenidos

Con el Trabajo de Fin de Grado el alumno debera demostrar haber conseguido las habilidades
necesarias para la elaboracién y defensa de un trabajo de investigacion o de recopilacion
utilizando la metodologia adecuada.

El tema del Trabajo serd congruente con el perfil (objetivos y competencias) del Grado en
Comercio.

Actividades
formativas con su
contenido en
créditos ECTS, su
metodologia de
ensefanzay su
relacion con las
competencias que
debe adquirir el
estudiante

Actividad formativa Metodologia Competencias ECTS
relacionadas

Explicacion de objetivos, Leccién magistral CG1, CG2 0,2
metodologia, plazos, fases,

. CT1, CT2, CT3, CT4, CT5,
ejemplos, fuentes, etc.

CTe, CT7, CT9, CT10,
CT11, CT12, CT13, CT14,
CT15, CT16, CT17, CT18

Especificas: todas

Tutorias de apoyo Tutoria individual CG1, CG2, CG4, CG5 0,7
académico, resolucion de
dudas, revisiones periddicas
de los avances

CT1, CT2, CT3, CT4, CT5,
CTse, CT7, CT9, CT10,

CT11, CT12, CT13, CT14,
CT15,CT16,CT17,CT18

Especificas: todas

Realizacién del trabajo de Trabajo autéonomo del CG1, CG2, CG3,CG5,CG6 | 5,0

grado estudiante CT2, CT3, CT4, CT5, CT6,

CT7, CT9, CT10, CT11,
CT12,CT13, CT14, CT15,
CT16,CT17,CT18

Especificas: todas

Defensa del trabajo Presentacién oral del CG4 0,1

trabajo CT1, CT2, CT3, CT4, CTS5,

CTe, CT7, CT9, CT10,
CT11,CT12,CT13, CT14,
CT15, CT16, CT17,CT18

Especificas: todas

Sistema de
evaluacién de la
adquisicion de las
competencias y el
sistema de
calificaciones de
acuerdo a la
legislacidn vigente

Se evaluara tanto el contenido como la metodologia (exposicién del problema, objetivos,
hipdtesis, estado de la cuestion, metodologia, conclusiones y bibliografia), asi como la
capacidad de exposicion oral y escrita.

Asimismo se tendra en cuenta la adquisicion por parte del estudiante del conjunto de
competencias generales, especificas y transversales que justifican la titulacion y la congruencia
con su perfil

El resultado de la evaluacién se expresara dentro de una escala de 0 a 10 puntos, de acuerdo
con la legislacion vigente.
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6. PERSONAL ACADEMICO

6.1. Profesorado y otros recursos humanos disponibles y necesarios para llevar a
cabo el plan de estudios propuesto

Para la implantacion del nuevo Grado en Comercio, el Centro cuenta con una plantilla de profesorado que tiene una
correspondencia con la actual plantilla de los departamentos con docencia en la actualidad. Se considera a priori que este
profesorado puede cubrir las necesidades de docencia que surgirdn como consecuencia de la implantacién de la nueva
titulacion. Su adecuacion a las nuevas necesidades esta garantizada por la amplia experiencia docente y su vinculacion
con la realidad econdmica. A continuacidon presentamos un cuadro donde se resume la plantilla disponible de
profesorado:

RESUMEN PLANTILLA DE PROFESORADO

. .. Dedicacion

Categoria académica N° Vlrjcula.c;o: con la Doctor | Quinquenios | Sexenios

universida Total | Parcial
Catedratico de Universidad 3 Funcionario 3 3 18 4
Cat'edra'tlco' de Escuela 4 Funcionario 4 3 24 0
Universitaria
Profesor Titular de universidad 15 | Funcionario 15 15 64 4
Pr<?f. T|'Fula.r de Escuela 19 | Funcionario 19 1 79 0
universitaria
Profesor Contratado Doctor 7 Contratado 7 7 16 5
Profesor asociado parcial 3 horas 6 Contratado 6 0 0 0
Profesor asociado parcial 4 horas 5 Contratado 5 0 0 0
Profesor asociado parcial 6 horas 2 Contratado 2 0 0 0
Prof.eso.r’Contratado Interino de 1 Contratado 1 1 0 0
sustitucion
Prof'eso'rlContratado Interino de 1 Contratado 1 0 0 0
sustitucion
Conferenciante Invitado 3 Contratado 3 1 0 0
TOTAL 66 48 18 31 201 13

Con el objetivo de facilitar una mayor informacién, presentamos la informacion anterior a través del siguiente cuadro
desagregado en donde la experiencia se refleja en términos de reconocimiento de quinquenios, lo que supone que esa
informacion esta expresada en términos “minimos”. En el caso de los profesores asociados, al no existir una continuidad
en el tiempo en muchos casos, su experiencia docente se ha considerado nula, si bien esto solo ocurre en contadas
ocasiones.

Personal académico disponible

Tipo de
Categoria académica Experiencia | vinculacién con
la universidad

Adecuacion a los ambitos de
conocimiento

Conferenciante Invitado 0 Contratado derecho del trabajo y de la s. social
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Tipo de
Categoria académica Experiencia | vinculacion con
la universidad

Adecuacion a los ambitos de
conocimiento

Conferenciante Invitado 0 Contratado derecho financiero y tributario
Conferenciante Invitado 0 Contratado historia e instituciones econdmicas
contratado doctor a tiempo completo | 10 Contratado organizacion de empresas

TITULAR DE ESCUELA A TIEMPO
COMPLETO 30 Funcionario historia e instituciones econémicas

CATEDRATICO/A DE UNIVERSIDAD A
TIEMPO COMPLETO 30 Funcionario economia financiera y contabilidad

TITULAR DE ESCUELA A TIEMPO
COMPLETO 15 Funcionario lenguajes y sistemas informdticos

TITULAR DE ESCUELA ATIEMPO

COMPLETO 30 Funcionario economia aplicada

ASOCIADO/A TIPO 3 PARCIAL DE 3

HORAS 0 Contratado economia financiera y contabilidad
TITULAR DE ESCUELA A TIEMPO comercializacién e invest. de
COMPLETO 25 Funcionario mercados

TITULAR DE ESCUELA A TIEMPO
COMPLETO 25 Funcionario economia aplicada

ASOCIADO/A TIPO 3 PARCIAL DE 4
HORAS 0 Contratado organizacion de empresas

TITULAR DE ESCUELA A TIEMPO
COMPLETO 10 Funcionario lenguajes y sistemas informdticos

TITULAR DE UNIVERSIDAD A TIEMPO
COMPLETO 20 Funcionario historia e instituciones econdmicas

TITULAR DE UNIVERSIDAD A TIEMPO
COMPLETO 25 Funcionario organizacion de empresas

CATEDRATICO/A DE ESCUELA A
TIEMPO COMPLETO 30 Funcionario organizacion de empresas

TITULAR DE UNIVERSIDAD A TIEMPO
COMPLETO 20 Funcionario economia aplicada

ASOCIADO/A TIPO 3 PARCIAL DE 6
HORAS 0 Contratado organizacion de empresas

TITULAR DE UNIVERSIDAD A TIEMPO
COMPLETO 15 Funcionario historia e instituciones econdmicas

TITULAR DE UNIVERSIDAD A TIEMPO
COMPLETO 20 Funcionario estadistica e investigacion operativa

TITULAR DE ESCUELA A TIEMPO
COMPLETO 20 Funcionario economia aplicada

TITULAR DE UNIVERSIDAD A TIEMPO
COMPLETO 30 Funcionario economia financiera y contabilidad
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Tipo de

Adecuacion a los ambitos de

Categoria académica Experiencia | vinculacion con ..
. . conocimiento

la universidad
CATEDRATICO/A DE ESCUELA A
TIEMPO COMPLETO 35 Funcionario estadistica e investigacion operativa
ASOCIADO/A TIPO 3 PARCIAL DE 4 comercializacion e invest. de
HORAS 0 Contratado mercados
TITULAR DE ESCUELA A TIEMPO
COMPLETO 30 Funcionario economia aplicada
CATEDRATICO/A DE UNIVERSIDAD A
TIEMPO COMPLETO 30 Funcionario estadistica e investigacion operativa
TITULAR DE ESCUELA A TIEMPO
COMPLETO 20 Funcionario sociologia
TITULAR DE ESCUELA A TIEMPO
COMPLETO 20 Funcionario derecho mercantil
TITULAR DE UNIVERSIDAD A TIEMPO
COMPLETO 20 Funcionario organizacién de empresas
ASOCIADO/A TIPO 3 PARCIAL DE 3
HORAS 0 Contratado economia financiera y contabilidad
CATEDRATICO/A DE UNIVERSIDAD A
TIEMPO COMPLETO 30 Funcionario tecnologia electrdnica
TITULAR DE ESCUELA A TIEMPO
COMPLETO 25 Funcionario sociologia
TITULAR DE ESCUELA A TIEMPO
COMPLETO 25 Funcionario derecho del trabajo y de la s. social
TITULAR DE UNIVERSIDAD A TIEMPO
COMPLETO 25 Funcionario economia financiera y contabilidad
TITULAR DE ESCUELA A TIEMPO
COMPLETO 15 Funcionario economia financiera y contabilidad
CATEDRATICO/A DE ESCUELA A
TIEMPO COMPLETO 30 Funcionario economia aplicada
TITULAR DE UNIVERSIDAD A TIEMPO
COMPLETO 20 Funcionario economia financiera y contabilidad
TITULAR DE ESCUELA A TIEMPO
COMPLETO 15 Funcionario economia financiera y contabilidad
TITULAR DE ESCUELA A TIEMPO comercializacién e invest. de
COMPLETO 25 Funcionario mercados
TITULAR DE UNIVERSIDAD A TIEMPO
COMPLETO 20 Funcionario economia financiera y contabilidad
ASOCIADO/A TIPO 3 PARCIAL DE 3
HORAS 0 Contratado economia financiera y contabilidad
TITULAR DE ESCUELA A TIEMPO
COMPLETO 20 Funcionario fundamentos del analisis econémico
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Tipo de
Categoria académica Experiencia | vinculacion con
la universidad

Adecuacion a los ambitos de
conocimiento

TITULAR DE UNIVERSIDAD A TIEMPO
COMPLETO 25 Funcionario economia financiera y contabilidad

TITULAR DE ESCUELA A TIEMPO
COMPLETO 20 Funcionario economia financiera y contabilidad

TITULAR DE UNIVERSIDAD A TIEMPO
COMPLETO 20 Funcionario economia financiera y contabilidad

CONTRATADO DOCTOR A TIEMPO
COMPLETO 15 Contratado filologia inglesa

CONTRATADO DOCTOR A TIEMPO
COMPLETO 10 Contratado filologia francesa

ASOCIADO/A TIPO 3 PARCIAL DE 3
HORAS 0 Contratado organizacion de empresas

CONTRATADO DOCTOR A TIEMPO
COMPLETO 15 Contratado organizacion de empresas

ASOCIADO/A TIPO 3 PARCIAL DE 4
HORAS 0 Contratado derecho financiero y tributario

TITULAR DE UNIVERSIDAD A TIEMPO
COMPLETO 15 Funcionario economia financiera y contabilidad

ASOCIADO/A TIPO 3 PARCIAL DE 3
HORAS 0 Contratado derecho financiero y tributario

CONTRATADO DOCTOR A TIEMPO
COMPLETO 10 Contratado filologia inglesa

TITULAR DE UNIVERSIDAD A TIEMPO
COMPLETO 15 Funcionario economia aplicada

ASOCIADO/A TIPO 3 PARCIAL DE 4
HORAS 0 Contratado derecho financiero y tributario

ASOCIADO/A TIPO 3 PARCIAL DE 4
HORAS 0 Contratado economia financiera y contabilidad

ASOCIADO/A TIPO 3 PARCIAL DE 6
HORAS 0 Contratado organizacion de empresas

CONTRATADO INTERINO DE

SUSTITUCION A TEMPO COMPLETO 0 Contratado filologia inglesa
CONTRATADO INTERINO DE

SUSTITUCION 6 HORAS 0 Contratado organizacion de empresas
CONTRATADO DOCTOR A TIEMPO comercializacion e invest. de
COMPLETO 5 Contratado mercados

TITULAR DE UNIVERSIDAD A TIEMPO
COMPLETO 30 Funcionario filologia francesa

CATEDRATICO/A DE ESCUELA A
TIEMPO COMPLETO 25 Funcionario fundamentos del analisis econdmico
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Tipo de .. P
. o L . .. Adecuacion a los ambitos de
Categoria académica Experiencia | vinculacion con ..
. . conocimiento

la universidad
TITULAR DE ESCUELA A TIEMPO
COMPLETO 15 Funcionario historia e instituciones econdmicas
TITULAR DE ESCUELA A TIEMPO
COMPLETO 10 Funcionario economia financiera y contabilidad
CONTRATADO DOCTOR A TIEMPO
COMPLETO 15 Contratado filologia alemana
ASOCIADO/A TIPO 3 PARCIAL DE 3
HORAS 0 Contratado economia financiera y contabilidad

Otros recursos humanos disponibles

PERSONAL DE ADMINISTRACION

ADMINISTRADOR DE CENTRO

Compartido con otro centro

ASUNTOS ECONOMICOS

1 responsable de asuntos econdmicos

1 administrativo

NEGOCIADO DE ALUMNOS

1 jefe de administracién

3 administrativos

SECRETARIA DE DIRECCION

1 secretaria de direccidn

PERSONAL DE SERVICIOS

PERSONAL DE SERVICIOS GENERALES

1 Técnico Especialista en Servicios Generales

4 Auxiliares Técnicos en Servicios Generales

PERSONAL DE BIBLIOTECA

BIBLIOTECA

1 Directora

6 Técnicos Especialistas en Biblioteca

PERSONAL DE APOYO

BECARIOS PARA LAS AULAS DE INFORMATICA

OTRO PERSONAL

A través de los contratos con empresas, el Centro
cuenta con persal para atender los servicios de:

= LIMPIEZA
=  REPROGRAFIA
= CAFETERIA
*  VIGILANCIA

PREVISION DE PROFESORADO Y OTROS RECURSOS HUMANOS NECESARIOS

Profesorado:

Considerando la carga docente actual y las necesidades de la futura titulacién, estimamos que no es previsible que se
precisen nuevos contratos para la implantacién del Grado en Comercio. Las necesidades puntuales que puedan surgir
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como consecuencia de algun tipo de contingencia puntual como exenciones de docencia, bajas, permisos, etc. se
solventaran segun lo previsto en la normativa de la Universidad de Vigo.

Personal de Administracion y Servicios:

Por otra parte, el personal de administracion y servicios disponible en la actualidad se considera suficiente para cubrir las
necesidades de la nueva titulacion y su grado de adecuacion se mantiene considerando que las tareas a realizar son
similares a las que realizan actualmente.

Otro personal

El trabajo que desarrolla en el Centro otro personal vinculado a la Universidad a través de empresas contratadas para la
prestacion de servicios como limpieza, reprografia, cafeteria y vigilancia se considera suficiente y por lo tanto no sera
necesaria la ampliacién de contrato con las empresas que prestan estos servicios.

Mecanismos de que se dispone para asegurar que la contratacion del profesorado se
realizara atendiendo a los criterios de igualdad entre hombres y mujeres y de no
discriminacion de personas con discapacidad.

Las competencias de contratacidon del profesorado recaen en los departamentos y en la Comisidn de Organizacién
Académica y Profesorado dependiente del Rectorado de la Universidad. Se rige por el Reglamento de Profesorado de la
Universidad de Vigo (http://webs.uvigo.es/sxeralweb/images/normativa/
persoal_docente_e_investigador/regulamento_profesorado.pdf) inspirado en los principios constitucionales de
mérito y capacidad, asi como el respeto a los derechos de igualdad entre hombres y mujeres y de no discriminacion de
personas con discapacidad.

En la actualidad la Universidad de Vigo estd en proceso de elaborar su propia normativa para garantizar, en la
contratacion de profesorado, la igualdad entre mujeres y hombres y la no discriminacion de personas con discapacidad,
de acuerdo con la legislacion vigente. No obstante, es de aplicacion el articulo 8 del RD 1313/2007, de 5 de octubre, por el
que se regula el régimen de los concursos de acceso a cuerpos docentes universitarios, donde queda constancia de
garantizar la igualdad de oportunidades de los aspirantes, el respeto a los principios de mérito y capacidad, de igualdad
entre mujeres y hombres, asi como la adaptacion a las necesidades de personas con discapacidad.

6.2. ADECUACION DEL PROFESORADO Y PERSONAL DE APOYO AL PLAN DE ESTUDIOS

1. Justificacion de los recursos humanos disponibles.

Consideramos que la mayor parte del profesorado disponible para hacerse cargo de la docencia en la nueva titulacion,
tiene una experiencia docente muy amplia lo que permite su facil adaptacién a la nueva titulacion. Ademas, el
profesorado de la Escuela viene obteniendo asiduamente buenos resultados en las encuestas de evaluacién docente que
anualmente se realizan a los estudiantes de la actual titulacion.

A todo ello debemos afiadir que una parte importante del profesorado tiene experiencia y conocimiento a fondo de
empresas, organismos e instituciones que constituirdn el mercado laboral de los futuros graduados. Este conocimiento
puede ser por vinculacidon directa con el mundo laboral, bien a través de experiencias laborales simultaneas con la
docencia universitaria, bien en el desempefio de su labor profesional anterior a su vinculacién a la Universidad o, como en
el caso de los profesores asociados, simultaneando ésta con la docencia actual.

Otra forma de vinculacién con el ambito empresarial es a través de convenios y contratos de investigacion de aplicacion
directa a las organizaciones. En los uUltimos afios se han venido impartido en el Centro y dirigidos a profesionales el Master
en Gestidon de Empresas de Automocidn, el Programa Superior de Formacidn en Internacionalizacion de Empresas, o el
Master en Comercio Internacional, lo que supone una forma mas de vinculacién del profesorado con las empresas del
entorno.

Ademds, desde la Escuela de Empresariales se vienen ofreciendo practicas de empresa a los alumnos desde el afio 1988,
primero con caracter voluntario y, desde la aprobacion del plan de estudios de 1995, con caracter obligatorio. Ello supone
la necesidad de que los profesores tutores de estas practicas mantengan una estrecha colaboracién con las
organizaciones que dan acogida a los alumnos con el fin de que su primer contacto con el dmbito laboral resulte
provechoso.

PORCENTAIJE DEL TOTAL DE PROFESORADO QUE SON DOCTORES
FRECUENCIA PORCENTAIJE
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DOCTORES 31 47%
NO DOCTORES 35 53%
TOTAL 66 100%

Como ya se indicé anteriormente, el porcentaje de profesores doctores que se refleja en la tabla anterior contempla la
totalidad de profesores con docencia en la Diplomatura. Hay que considerar que una buena parte de este profesorado
tiene la categoria de asociado y, por lo tanto, para su contratacion prima el desempefio de su labor profesional.

CATEGORIAS ACADEMICAS

FRECUENCIA PORCENTAIE
o :
TITULARES DE UNIVERSIDAD 15 22,7%
CATEDRATICOS/AS DE ESCUELA 4 6.1%
UNIVERSITARIA !
e 2
CONTRATADOS DOCTORES 7 10,6%
ASOCIADOS 13 19,7%
CONTRATADOS INTERINOS 2 3,0%
CONFERENCIANTE INVITADO 3 4,5%
TOTAL 66 100%

FRECUENCIA PORCENTAIJE
o " o

ASO T3-P3 6 9,1%
PROFESORES A ASO T3-P4 5 7,6%
TIEMPO
PARCIAL ASO T3-P5 0 0%
ASO T3-P6 2 3,0%
PROFESORES A TIEMPO PARCIAL 4 6,1%
TOTAL 66 100%
EXPERIENCIA DOCENTE

FRECUENCIA PORCENTAIJE
MENOS DE 5 ANOS 18 27,3
ENTRE 5Y 10 ANOS 5 7,6
MAS DE 10 ANOS 43 65,2
TOTAL 66 100
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Como se puede observar, la experiencia docente es amplia y los profesores que superan los 25 afios de experiencia
suponen algo mas del 30% de la plantilla total. Ademas, hay que tener en cuenta que los profesores asociados han sido
considerados con una experiencia inferior a 5 afios ya que su vinculacidon a la Universidad no siempre es continuada.
Ademas hay que tener en cuenta que los profesores asociados han sido considerados con una experiencia de 0 afios
debido a las caracteristicas peculiares de su vinculacién a la Universidad con contratos renovables anualmente vy
computando solo el afio actual. Los 13 profesores asociados vinculados a los dmbitos de conocimiento: Economia
Financiera y Contabilidad (5), Organizacion de Empresas (4) Comercializacion e Investigacion de Mercados (1) y Derecho
Financiero y Tributario (3) tiene en su mayoria una amplia trayectoria docente a la que hay que sumar su experiencia
profesional y su visién practica de las materias que se les encargan. Los Conferenciantes invitados (3) y los profesores
contratados interinos de sustitucion (2) tienen su justificacién para cubrir vacantes que surgen puntualmente y que no
tienen continuidad en el tiempo.

QUINQUENIOS DOCENTES

FRECUENCIA PORCENTAIJE
Menos de 2 19 28,8%
Entre2y5 36 54,5%
Mas de 5 11 16,7%
TOTAL 66 100%
EXPERIENCIA INVESTIGADORA
FRECUENCIA PORCENTAIJE
Profesores
9 13,6%
con sexenios
Profesores
57 86,4%
sin sexenios
NS/NC
TOTAL 66 100%

La experiencia investigadora que se recoge en el cuadro anterior, solo pone de manifiesto la labor reconocida a través del
reconocimiento de sexenios lo que puede llevar a pensar que el resto del profesorado no realiza labor de investigacion.
Ello no es asi, ya que la practica totalidad del profesorado con dedicaciéon completa a la universidad, desarrolla tareas
investigadoras de distinto tipo, o se encuentra realizando su tesis doctoral, aproximadamente el 25% del total de
profesores no doctores.

Experiencia profesional diferente a la académica o investigadora.

FRECUENCIA PORCENTAIJE
MENOS DE 5 ANOS 1 3,0%
ENTRE 5Y 10 ANOS 6 18,1%
MAS DE 10 ANOS 26 78,9%
NS/NC 0
TOTAL 33 100%

La vinculacidn del profesorado con el entorno econémico es amplio como se puede observar en el cuadro anterior en el
que el cincuenta por ciento del personal docente tiene o ha tenido vinculacidon con empresas, organismos e instituciones
desarrollando tareas no vinculadas con la docencia y la investigacion.
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2. Procedimiento para garantizar la formacion del profesorado.

La docencia de calidad demanda una adecuada preparacién, con una actualizacién constante y una formacién
permanente. Una de las maneras de conseguirlo es por medio de los programas de formacion del profesorado
universitario que ofrezca la oportunidad de adquirir la competencia necesaria para un ejercicio profesional mas eficiente
y satisfactorio. Para ello, la Universidad de Vigo, a través del Vicerrectorado de Formacion e Innovacion Educativa, ponen
en marcha las siguientes acciones:

a.

Programa de Formacion Permanente del Profesorado: El principal objetivo de este programa es promover la
actualizacién en aspectos didacticos y pedagogicos del personal docente e investigador, proporcionando la
preparacién necesaria en aquellos aspectos que atafien a la planificacion, desarrollo y evaluacién del proceso de
ensefianza-aprendizaje e integracion de las nuevas tecnologias en la ensefianza. Para facilitar la participacién del
profesorado en estos cursos se ha realizado una doble oferta, por una parte una convocatoria oficial con cursos
ya organizados, y una convocatoria de cursos “a demanda”.

Programa de Formacion del Profesorado Novel: El Vicerrectorado de Formacién e Innovacidon Educativa
promueve este programa de Formacion dirigido a los nuevos profesores e profesoras de la Universidade de Vigo
con reducida o ninguna experiencia previa de enseflanza en la universidad. Sus finalidades son: dar a conocer el
contexto institucional docente, investigador y de gestiéon de la Universidade de Vigo, desarrollar actitudes y
comportamientos positivos frente a la docencia universitaria y aprender a planificar la ensefianza en el ambito
universitario.
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7. RECURSOS, MATERIALES Y SERVICIOS

Disponibilidad y adecuacién de recursos materiales y servicios

7.1. Justificacion

Actualmente la Escuela Universitaria de Estudios Empresariales de Vigo cuenta con recursos materiales y servicios
adecuados vy suficientes para el desarrollo de las actividades formativas planificadas. El conjunto de medios vinculados
con la actividad docente se detalla seguidamente.

Ademds, existen una serie de rutinas orientadas a garantizar el mantenimiento de los mismos para que desempeiien de
forma sostenida en el tiempo la funcién para la que estan previstos. Con ese fin se actla en colaboracién directa con la
Unidad Técnica de la Universidad de Vigo.

Adicionalmente, las instalaciones cumplen con los requisitos de accesibilidad que marca la normativa vigente.
Regularmente se evalla la accesibilidad de los mismos 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.

MEDIOS DISPONIBLES

1. Aulas para la docencia. Se cuenta con un total de 10 aulas normales. A continuacion ofrecemos informacion

detallada.
N2 de aula Capacidad Ordenador Videoproyector Otros
Aula 01 160 No Si Retroproyector
Aula 21 180 Si Si Retroproyector
Aula 31 155 Si Si Retroproyector
Aula 32 170 Si Si Retroproyector
Aula 33 33 Si Si Retroproyector
Aula 34 45 No Si Retroproyector
Aula 201 70 No Si Retroproyector
Aula 202 70 No Si Retroproyector
Aula 203 70 No Si Retroproyector
Aula 204 75 No Si Retroproyector
Seminario 16 15 Sl NO Retroproyector
Seminario 35 24 No No Retroproyector
Seminario 303 20 No No Retroproyector
Seminario 304 20 No No Retroproyector
Sala ad hoc
Descripcion Mesas Puestos Dotacién
Disefiada para facilitar la realizaciéon de trabajos | 8 6 por mesa WiFi
en grupo por parte de los alumnos. Encerado
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Aulas de informatica.

El Centro cuenta con las siguientes:

Sala de ordenadores 1

Unidades Descripcion

25 Puestos de alumno compuestos cada uno por un ordenador completo.
1 Puesto de profesor compuesto por un ordenador completo.

1 Proyector conectado al puesto del profesor.

1 Pantalla

1 Impresora, accesible desde todos los puestos de la sala.

Infraestructura de red para conectar todos los puestos entre ellos y con la
impresora, ademas de dar acceso a la red interna de la Universidad como a
Internet.

Sala de ordenadores 2

Unidades Descripcion

23 Puestos de alumno compuestos cada uno por un ordenador completo.
1 Puesto de profesor compuesto por un ordenador completo.

1 Proyector conectado al puesto del profesor.

1 Pantalla

1 Impresora, accesible desde todos los puestos de la sala.

Infraestructura de red para conectar todos los puestos entre ellos y con la
impresora, ademas de dar acceso a la red interna de la Universidad como a
Internet.

Sala de ordenadores 3 (Uso libre)

Unidades Descripcion

29 Puestos de alumno compuestos cada uno por un ordenador completo.
1 Puesto de controlador compuesto por un ordenador completo.

1 Puesto de control de acceso al aula

2 Impresoras, accesibles desde todos los puestos de la sala.

Infraestructura de red para conectar todos los puestos entre ellos y con la
impresora, ademas de dar acceso a la red interna de la Universidad como a
Internet.

Audiovisuales 1

Unidades Descripcion

1 Puesto de profesor compuesto por un ordenador completo.
1 Proyector conectado al puesto del profesor.

1 Encerado electrénico, conectado al ordenador de profesor
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1 Televisor con DVD

Infraestructura de red para conectar el puesto del profesor a la red interna de la
Universidad y a Internet.

Audiovisuales 2

Unidades Descripcion

1 Puesto de profesor compuesto por un ordenador completo.
1 Proyector conectado.

1 Pantalla

1 Equipo de sonido.

1 Equipo de video

1 Equipo de DVD

1 Céamara grabadora de video.

Infraestructura de red para conectar el puesto del profesor a la red interna de la
Universidad y a Internet.

Todo el equipamiento de esta sala se encuentra interconectado.

Capacidad para 45 alumnos.

Equipamiento informatico complementario

Unidades Descripcion

6 Ordenadores portatiles

2 Proyectores de video

1 Tablero electrénico de informacién para temas puntuales y de actualidad

Todos los locales y areas comunes de la Escuela cuentan con una red WiFi, a la que
tienen acceso todos los alumnos de la Universidad, asi como todo el personal que
trabaja en ella.

Se facilita el uso de ordenares portatiles de los alumnos con enchufes de corriente
eléctrica en los puestos de estudio.

Pagina web propia

Laboratorios de idiomas.

Las asignaturas de idiomas (inglés, francés y aleman) se ofrecen a los alumnos como elemento relevante y diferenciador
de nuestro plan de estudios, para lo cual se usaran (inicialmente) dos aulas acondicionadas. Las condiciones de las
actuales aulas son:

Laboratorios Capacidad Dotaciones

Edificio Historico 25 alumnos Television
Mesa central del profesor:
Reproductor cintas (4 pletinas)

Reproductor DVD
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Reproductor VHS

Ordenador Central

Control de puestos de alumnos
Grabacién Audio (grabador digital)

Grabacién Video (cdmara incorporada)

Edificio Anexo 26 alumnos 13 ordenadores independientes de alumnos.
Television
Mesa central del profesor:
Reproductor cintas (4 pletinas)
Reproductor DVD
Reproductor VHS
Ordenador Central
Control de puestos de alumnos
Grabacién Audio (grabador digital)

Grabacidén Video (cdmara incorporada)

Sala de lectura.

Amplio espacio habilitado para el estudio y la lectura por parte de los alumnos, con 104 puestos de lectura distribuidos en
13 mesas dotadas con iluminacién directa.

Biblioteca.

La Biblioteca de la E.U.E. Empresariales, estd compartida con otro Centro con numerosos fondos vinculados al ambito
ecénomo-empresarial. Forma parte del Servicio de Bibliotecas de la Universidad de Vigo, por tanto los usuarios pueden
acceder a todos los servicios que la Biblioteca Universitaria ofrece. Las caracteristicas mas relevantes son las siguientes:

INSTALACIONES:

a. 800 m2
b. 315 puestos de lectura en sala y 2 puestos de hemeroteca

MEDIOS DE USO EXTERNO:

2 ordenadores para la visualizacion de proyectos fin de carrera

2 ordenadores para la busqueda y consulta del catdlogo de biblioteca
2 ordenadores para busquedas en Internet y bases de datos

2 fotocopiadoras

Zona de lectura de prensa diaria

Zona de lectura de revistas especializadas

SO o0 T o

MEDIOS DE USO INTERNO:

5 ordenadores

1 escaner

1 fotocopiadora

3 impresoras

1 desmagnetizador
1 arco antihurto

SO o0 T o

RECURSOS DOCUMENTALES:

43.794 volumenes

489 titulos de revistas

2.069 volumenes de CDs

196 volimenes de videos
publicaciones oficiales: DOG y Aranzadi

®oo oo

Pagina 136 de 216



f.  BEO consulta via web

GRADO EN COMERCIO

g. La Gaceta de los Negocios y Expansion Faro de Vigo, La Voz de Galicia, El Pais,

SERVICIOS QUE OFRECE

= Acceso a los espacios y equipamientos, de lunes a viernes en horario interrumpido y en época de
examenes también apertura nocturna y fines de semana.

= Acceso a la informacién:
I Informacion general

1. Aceso al catdlogo y a las bases de datos suscritas por la Universidad de Vigo que contienen

referencias bibliograficas y textos.

= Acceso al documento:
I Consulta en sala

1. Préstamo domiciliario

M. Préstamo interbibliotecario

V. Acceso a los recursos electrénicos disponibles
= Formacion de usuarios.

Saldén de Actos.

Dispone de televisién, video proyector y retroproyector, pantalla, equipo multimedia y megafonia. Tiene una capacidad

para 143 personas.

Sala de Reuniones.

Con una capacidad para 24 personas, dotada de una mesa central grande, 2 mesas auxiliares, expositor de prensa y

revistas.

Despachos de direccién, profesorado y salas de reuniones.

ZONA DE DIRECCION ::r::; Ordenadores Impresoras OTROS
Direccién 1 1 1
Secretaria Direccién 1 1 1 1fax
1 escaner
1 fotocopiadora
Subdireccion de Relaciones 1 1 1
Internacionales
Subdireccién de 1 1 1
Organizacién Académica
Subdireccion de Relaciones 1 1 1
Empresariales
Secretaria General del 1 1 1
Centro
DESPACHOS Puntos de Red Ordenadores por Irzfresoras OTROS
PROFESORES por despacho despacho P
despacho
10 dobles 2 2 2 Escaner, lectora
Optica y otro
29 individuales 1 1 1 equipamiento
5 colectivos 4 4 4
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Otros. En el Centro existen, ademas, una serie de dependencias que se indican a continuacion:

= SECRETARIA ADMINISTRATIVA

= CONSERJERIA

= DELEGACION DE ALUMNOS

= SERVICIO DE REPROGRAFIA

=  CAFETERIA

= ASOCIACION AULAS ABERTAS

= SEDE CLUB MARAVEDI

=  SEDE DE ECONOMIA SOCIAL
Ademds existen una serie de rutinas orientadas a garantizar el mantenimiento de los mismos para que
desempefien de forma sostenida en el tiempo la funcién para la que estdn previstos. Con ese fin se arbitran
procedimientos especificos en el SIGC (PAO7 y PA08), actuandose en colaboracion directa con la Unidad Técnica
de la Universidad de Vigo.
Asimismo, las instalaciones cumplen los requisitos de accesibilidad que marca la normativa vigente.
Regularmente se evalUa la accesibilidad de los mismos para personas discapacitadas y todos los afios se revisan t
se subsanan las posibles incidencias al respecto, en colaboracion con el correspondiente Vicerrectorado vy la
Unidad Técnica ya citada.

Dotacidon de los centros para el desarrollo de las practicas externas.

Como se describe en la presente memoria, las Practicas Externas del Grado se desarrollan en instituciones
publicas y privadas, relacionadas con los objetivos y desarrollo competencial de la titulacién. Estas instituciones
ponen a disposicién de la Universidad los centros dependientes de estas instituciones, y estdn dotadas de
equipos de trabajo, infraestructuras y material que garanticen el desarrollo de unas practicas formativas de
calidad para los estudiantes de la titulacién.

Los organismos, instituciones y empresas, con los que la Universidad de Vigo ha firmado convenio de
colaboracién para realizar practicas empresas, y donde los alumnos de esta titulacidon desarrollan las mismas, son
organismos que cumplen los siguientes requisitos:

= Que dispongan de los medios materiales y recursos humanos suficientes para el desarrollo de las
competencias descritas en la titulacion.

= Que dispongan de un tutor de empresa que guie y apoye al alumno en practicas dentro de la organizacidn.

= Que cumpla el plan de formacién en practica descrito en los convenios especificos para la realizacién de
cada una de las practicas concretas.

= Que facilite el trabajo del tutor académico que supervisara el cumplimiento del programa de practicas y el
desarrollo de las competencias descritas.

= Que asuma y supere favorablemente el sistema de garantia de calidad de las practicas externas descrito en
el propio Sistema de Garantia de Calidad de las Titulaciones.

Por tanto, todos y cada uno de los organismos firmantes de convenios de practicas con la Universidad de Vigo
estan sometidos al control establecido y ponen a su disposicion los recursos materiales y humanos necesarios
para el desarrollo adecuado de los planes de practicas establecidos.

7.2. Prevision

La Escuela Universitaria de Estudios Empresariales de Vigo dispone del equipamiento material suficiente y adecuado para
la imparticion de la formacién de su responsabilidad, en concreto del nuevo Grado. No se prevén por tanto necesidades
de recursos materiales para su implantacion.

En su defecto, el sistema de previsidn, peticion y compra de equipamiento, asi como el plan directriz de edificacién,
establecen los planes de compra y adecuacién que permitan cubrir las necesidades que se detecten en el futuro.
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8. RESULTADOS PREVISTOS

8.1. Valores cuantitativos estimados para los siguientes indicadores y su justificacion.

De acuerdo con lo establecido en el Real Decreto 1393/2007 sobre ordenacidén de las ensefianzas universitarias en
Espafia, presentamos los indicadores historicos relativos a la tasa de graduacion, tasa de abandono y tasa de eficiencia de
la Diplomatura en Ciencias Empresariales, asi como la estimacién de esos indicadores para la titulacidon propuesta.
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8.1.1. Justificacion de los indicadores

Tasa de graduacion:

Porcentaje de estudiantes que finalizan la ensefianza en el tiempo previsto en el plan de estudios o en un afio académico
mas en relacién a su cohorte de entrada.

Diplomatura en Ciencias Empresariales

Curso Curso Curso Curso Curso Curso Curso
2001/2002 | 2002/2003 | 2003/2004 | 2004/2005 | 2005/2006 | 2006/2007 | 2007/2008

Tasa de

.. 11,81% 15,35% 15,66% 7,69% - -
graduacion

Tasa de abandono:

Relacién porcentual entre el nimero total de estudiantes de una cohorte de nuevo ingreso que debieron obtener el
titulo el afio académico anterior y que no se han matriculado ni en ese afio académico ni en el anterior.

Diplomatura en Ciencias Empresariales

Curso 2003/2004 Curso 2004/2005 | Curso 2005/2006 | Curso 2006/2007

Tasa de abandono 25,46% 27,39% 35,86% 34,62%

Tasa de eficiencia:

Relacion porcentual entre el numero total de créditos tedricos del plan de estudios a los que debieron haberse
matriculado a lo largo de sus estudios el conjunto de estudiantes graduados en un determinado curso académico y el
numero total de créditos en los que realmente han tenido que matricularse.

Diplomatura en Ciencias Empresariales

Curso 2003/2004 Curso 2004/2005 Curso 2005/2006 Curso 2006/2007

Tasa de eficiencia 96,48% 85,49% 72,72% 67,87%

Los cursos académicos elegidos son los correspondientes al uUltimo plan de estudios para la Diplomatura. En los ultimos
cursos se observa un notable descenso, aunque hemos de considerar que existe una circunstancia que puede matizar
esta situacion. Estos estudios facilitan la insercidon laboral anterior a la finalizacidon de los mismos, ademads las practicas
externas obligatorias son el origen de una relaciéon contractual en un elevado porcentaje de casos, esto ralentiza la
culminacion de los estudios.

VALORES ESTIMADOS PARA LOS INDICADORES

Apoyandonos en los datos que figuran en los cuadros anteriores relativos a la actual Diplomatura en Ciencias
Empresariales y esperando que el modelo de ensefianza-aprendizaje propuesto para su aplicacién en el nuevo Grado en
Comercio suponga una mejora, las estimaciones para los proximos cursos académicos mejoran los indicadores actuales

Valor cuantitativo estimado

Tasa de graduacién En torno al 45-50%
Tasa de abandono Inferior al 20%
Tasa de eficiencia En torno al 85%

Aunque algunas de las tasas puedan parecer bastante ambiciosas, consideramos que quedan justificadas con las
consideraciones que exponemos a continuacién:

= El ndmero de alumnos que forman los grupos de clase seran mas reducidos que los actuales, lo que permite
trabajar de forma mas directa y prestar mayor atencidn individual. La ratio alumno/profesor serd mucho mas
adecuada.
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= La utilizacion de un sistema de evaluacion continua permite realizar una valoracion del nivel de aprendizaje de
los alumnos durante su periodo de formacion.

= El profesorado pasa a desarrollar un papel mas activo en el proceso de aprendizaje de los estudiantes al darle
un mayor peso a la labor tutorial.

= Los estudiantes pasan a desempefiar un papel mas activo al verse incrementado el tiempo que tienen que
destinar a trabajos tutelados y clases practicas.

=  la realizacion del Trabajo Fin de Grado aporta la adquisicién de competencias y habilidades relacionadas con el
desempefio de los perfiles profesionales.

8.2. Progreso y los resultados de aprendizaje de los estudiantes.

La permanente preocupacion por mejorar la calidad y equidad de la educacidn ha llevado a la Escuela de Estudios
Empresariales de Vigo a pensar en nuevas formas de apoyo al trabajo pedagdgico de docentes en la perspectiva de
promover el mejoramiento de los aprendizajes del alumnado. En este esfuerzo la Escuela ha decidido fortalecer aquellos
aspectos de la implementacién curricular que se relacionan con la recoleccion de evidencia sobre el aprendizaje de los
estudiantes, entendiendo que una pedagogia mas efectiva se nutre de la informacion disponible y actualizada sobre el
nivel de aprendizaje del alumnado.

En esta linea, se proponen unos criterios que el Centro tomara como referente para definir, elaborar e implantar un
procedimiento para valorar el progreso y los resultados de aprendizaje de los estudiantes. Los criterios se plantean a dos
niveles. Un primer nivel de analisis cuya mision seria valorar el progreso académico de los alumnos desde una perspectiva
global y en el seno del curso académico a través del andlisis de resultados. En este sentido la Escuela estd disefiando el
proceso de analisis de resultados de formacién dentro del Modelo interno de aseguramiento de la Calidad Docente, en el
cual se definen los objetivos del proceso, las fases, los agentes implicados y los indicadores que se analizaran.

Se promueve asi el analisis transversal y global que requiere un modelo docente centrado en el alumno y definido en
clave de competencias; los responsables de velar por este proceso serdn el equipo docente del curso, los tutores
académicos y los coordinadores de curso y titulacién, asi como estudiantado y personal de administracion y servicios,
responsables de la gestion de la planificacién docente.

Proponemos también un segundo nivel de analisis, cuya misién seria evaluar la adecuacion de la titulacién a la demanda
profesional y cientifica de la sociedad. Los responsables de esta accidn serian el equipo docente, tutores, personal de
administracidn y servicios, alumnado y asesores/tutores externos de la titulacion. Debe destacarse la importancia de los
tutores de practicas externas y los docentes implicados en el acompafamiento de los Trabajos Fin de Grado y de las
Practicas Externas. Dado el aspecto profesional, ambos se convierten en informantes claves para conferir sentido a la
definicion del Perfil y Competencias de la titulacion, y a mantener actualizado el programa y la oferta de materias acorde
con las necesidades sociales, profesionales y cientificas.

Ambas iniciativas son elementos fundamentales del sistema de garantia de calidad de la titulacidn, donde se definen los
mecanismos de recogida de informacidn y constatacion de resultados mas alld del rendimiento académico. Se prevé que
la Comisién de Calidad del Titulo establezca periédicamente planes de mejora a través de la Evaluacion de los
Aprendizajes y del Andlisis y medicion de resultados académicos, que establecen los mecanismos para evaluar el progreso
y medir los resultados del aprendizaje. También es importante el procedimiento de Gestion de la insercion laboral.

También es necesario tener en cuenta que, tal y como se ha disefiado esta oferta formativa, el Proyecto Fin de Grado y las
Practicas Externas que el estudiante ha de realizar deben servir para valorar interna y externamente los resultados del
aprendizaje alcanzados durante el proceso formativo.

En definitiva, el procedimiento clave PCO7 (Evaluacion de los aprendizajes) y el PC12 (Andlisis y medicidon de resultados
académicos) establecen los mecanismos necesarios para evaluar el progreso y medir los resultados del aprendizaje.
También se podria utilizar el procedimiento PC11 (Gestién de la insercion laboral).

Sistema de calificacion de las evaluaciones del Grado

Se procedera segun lo dispuesto en el Real Decreto 1044/2003, de 1 de agosto, por el que se establece el procedimiento
para la expedicion por las universidades del Suplemento Europeo al Titulo.
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9. SISTEMA DE GARANTIA INTERNA DE CALIDAD

9.1. Presentacion

La E.U. de Estudos Empresariais participa en la segunda convocatoria del Programa FIDES-AUDIT, actualmente en fase de
disefio.

El Sistema de Garantia Interna de Calidad del Centro, adaptado a partir del Documento-Marco elaborado por el Area de
Calidad, se aprobd el de 11 de Junio de 2009 en Comisiéon Permanente.

En este momento la Comisién de Garantia Interna de Calidad se encuentra a expensas de la recepcién del informe de
evaluacién por parte de las comisiones evaluadores de ANECA y ACSUG.

A continuacion se detalla cada uno de los puntos establecidos en el Apartado 9. (Sistemas de Garantia de Calidad) del
Real Decreto 1393/2007, de 29 de octubre, aportando el diagrama de flujo de los procedimientos implicados y la ficha
resumen de los mismos, ambos puntos se corresponden con los apartados 10 y 11 de los procedimientos documentados
que constituyen el SGIC del Centro.

9.2 Responsables del Sistema de Garantia Interna de Calidad del Plan de Estudios.

9.2.1. Los Organos designados para la gestion del Sistema de Garantia Interna de Calidad
del Centro

Comision de Garantia Interna de calidad

Es el 6rgano que participa en las tareas de planificacidon y seguimiento del SGIC, actuando ademds como uno de los
vehiculos de comunicacidn de la politica, objetivos, planes, programas, responsabilidades y logros de este sistema.

Se constituyo el 8/5/2009 y esta formada por los siguientes miembros:

PRESIDENTE Patricio Sanchez Bello
SECRETARIA Mar Riveiro
Antonio Vaamonde
PDI
Javier Paniagua
ALUMNOS Miguel Garcés
PAS Leonor Gallego
REPRESENTANTE DA Presidente del Colegio de Titulares
SOCIEDADE Mercantiles y Empresariales
REPRESENTANTE
Antonio Vide
EGRESADOS
AREA DE CALIDAD Raquel Gandén Chapela

Coordinador de Calidad

Efectuard las tareas de coordinacion derivadas de la implantacidon del SGIC en la E.U. de Estudos Empresariais: Patricio
Sanchez Bello.
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Equipo Directivo

El Equipo Directivo, como principal responsable, se compromete al establecimiento, desarrollo, revision y mejora del
Sistema de Garantia Interno de Calidad.

En este sentido asume las responsabilidades que en los diferentes documentos del SGIC se indican, promovera la creacidn
de equipos de mejora para atender a los resultados de las revisiones y evaluaciones realizadas, liderando en todo
momento las actuaciones correspondientes al SGIC.

El equipo directivo de la E.U. de Estudos Empresariais de la Universidade de Vigo estd formado por:

= D. Patricio Sanchez Bello

=  Diia. Consuelo Curras Valle

=  D.Ricardo Lueces Pazos

=  Dia. Araceli Gonzalez Crespan
=  Dia. Mar Riveiro Pérez

Junta de Titulacién/ Junta de Escuela

Son los érganos que se encargan de aprobar la documentacion del SGIC y a su vez velar por el desarrollo y mejora del
mismo.

A continuacion se presenta el Capitulo 8 del Manual de Calidad, en el que se detallan las cuestiones generales relativas a
la garantia de calidad de los programas formativos del Centro.

Capitulo 8. Garantia de calidad de los programas formativos ||

8.1. OBJETO
8.2. AMBITO DE APLICACION
8.3. DOCUMENTACION DE REFERENCIA
8.4. DESARROLLO
RESUMEN DE REVISIONES
Edicion Fecha Motivo de la modificacion
Elaboracion del SGIC de la E.U. de Estudos Empresariais a partir de la
EO1 Fecha: / / Documentacién-Marco facilitada por el Area de Calidad de la Universidade
de Vigo
Elaborado por: Revisado por: Aprobado por:
Area de Calidad Comisién de Garantia de Calidad Comisién Permanente
Firma: Firma Firma
Fecha: / /
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Fecha: / / Fecha: / /

8.1. OBJETO
Presentar los mecanismos que permiten garantizar la calidad de los programas formativos desarrollados en la
8.2. AMBITO DE APLICACION

Todos los programas formativos oficiales (grados, masteres y doctorados) dependientes de Ia
E.U. de Estudos Empresariais.

8.3. DOCUMENTACION DE REFERENCIA
=  Estatutos de la Universidade de Vigo
=  Normativa vigente de grado
=  Reglamentos de Claustro, Consejo de Gobierno, Consejo Social
=  Reglamento de Régimen Interno de la E.U. de Estudos Empresariais
=  Manual del SGIC y Procedimientos del SGIC
=  Programa formativo
8.4. DESARROLLO

La E.U. de Estudos Empresariais.de la Universidade de Vigo, para garantizar la calidad de sus programas formativos
cuenta con mecanismos que le permiten mantener y renovar su oferta formativa y desarrollar metodologias para la
aprobacidn, el control y la revisién periddica de sus programas. A tal fin:

- Determina los érganos, grupos de interés, y procedimientos implicados en el disefio, control, planificacidn,
desarrollo y revisidn periddica de los titulos, sus objetivos y competencias asociadas.

- Dispone de sistemas de recogida y andlisis de informacion (incluida la procedente del entorno nacional e
internacional) que le permiten valorar el mantenimiento de su oferta formativa, su actualizacién o renovacion.

- Cuenta con mecanismos que regulan el procedimiento de toma de decisiones relativa a la oferta formativa y el
disefio de los titulos y sus objetivos.

- Se asegura del desarrollo de los mecanismos necesarios para implementar las mejoras derivadas del proceso de
revision periddica de las titulaciones.

- Determina el modo (cdmo, quién, cudando) en que se rinden cuentas a los grupos de interés sobre la calidad de
las ensefianzas.

- Define los criterios generales para la eventual suspension del titulo.

Intervienen, en el desarrollo del Sistema de Garantia de Calidad de los Programas todos los procedimientos establecidos
en el actual SGIC pero inciden de una forma especialmente relevante los siguientes procedimientos documentados:

Pagina 144 de 216




GRADO EN COMERCIO

Procedimiento del
Diseno de la Oferta
o |Formativa de la E.U. de
Estudos Empresariais

PEO3

Procedimiento de
Garantia de Calidad de
los Programas
> Formativos de la E.L.
de Estudos
Ermpresanials
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9.3 Procedimientos de evaluacion y mejora de la Calidad de la Ensefianza y el
Profesorado

A continuacion se presenta el diagrama de flujo y una ficha resumen del procedimiento que la E.U. de Estudos
Empresariais tiene definido en su SGIC y en el que se recoge el aspecto detallado.

=  PCO02 Procedimiento para la revisién y mejora de las titulaciones

=  PAO6 Procedimiento para la evaluacion, reconocimiento e incentivos del PDI y PAS.
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Diagrama de Flujo del procedimiento PC02
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GRADO EN COMERCIO
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Procedimiento para la Revision de las Titulaciones
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Procedimiento para la Revision de las Titulaciones
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Ficha Resumen del procedimiento PC02

§ DISENO v' Comision de Garantia de Calidad del Centro
3

4 APROBACION v" Junta de Escuela

Q.

E v Equipo Directivo del Centro

g EJECUCION v Comisidn de Garantia de Calidad del Centro
g v Coordinador de Calidad

Z v" Equipo Directivo del Centro

<z[ SEGUIMIENTO Y MEJORA v/ Comisidn de Garantia de Calidad

g v' Comisién responsable del seguimiento del Titulo
OTROS ORGANOS IMPLICADOS (EXTERNOS AL v Organos de Gobierno de U. Vigo

CENTRO)

v' Estudiantes: a través de sus representantes en la CGC,
participando en las encuestas de satisfaccién y presentando
las reclamaciones y sugerencias que considere oportunas

v' PDL: a través de sus representantes en la CGC, participando
en las encuestas de satisfaccion y presentando las
reclamaciones y sugerencias que considere oportunas

v' PAS: a través de sus representantes en la CGC, participando
en las encuestas de satisfaccion y presentando las
reclamaciones y sugerencias que considere oportunas

IMPLICADOS Y MECANISMOS DE v' Egresados: a través de sus representantes en la CGC,
PARTICIPACION participando en las encuestas de satisfaccién y presentando
las reclamaciones y sugerencias que considere oportunas

v" Empleadores: a través de sus representantes en la CGC,
participando en las encuestas de satisfaccién y presentando
las reclamaciones y sugerencias que considere oportunas
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v' Administraciones Publicas: Aportando y tomando las
decisiones que le competen.

v' Sociedad en general: Analizando y reaccionando a las
acciones establecidas y los resultados obtenidos

El Equipo Directivo junto con la Comisién de Garantia de Calidad, y la
Comision designada para el seguimiento del Titulo informardn a los

RENDICION DE CUENTAS distintos implicados acerca de los resultados asociados al titulo-s

y coordinardn las acciones de mejora pertinentes

MECANISMOS TOMA DE DECISIONES Ver apartados 5 y 6 del procedimiento.

El Area de Calidad de la Universidade de Vigo, junto con la Comisién
RECOGIDA Y ANALISIS DE INFORMACION de Garantia de Calidad del Centro y el Coordinador de Calidad
recogera la informacion oportuna.

Tras el analisis de la informacion, la CGC elaborarda un informe de
resultados, proponiendo las mejoras que se consideren oportunas. La
CGC propone asi mismo las modificaciones y mejoras al proceso
cuando sea necesario

SEGUIMIENTO, REVISION Y MEJORA
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INFORMACION PUBLICA

GRADO EN COMERCIO

El Equipo Directivo, junto con la Comisiéon de Garantia de Calidad y
el/la coordinador-a de Calidad analizaran y promoveran la
informacion publica pertinente a la vista de los resultados obtenidos y
con la finalidad de mantener permanentemente un flujo de
comunicacidon adecuado con los distintos implicados y grupos de
interés

Esta informacion sera publicada como minimo en la Pagina Web del
Centro
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Diagrama de Flujo del procedimiento PA06
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Procedimiento de evaluacion, reconocimiento e incentivos de PDI y

PDI
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GRADO EN COMERCIO
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PA06 (XN

Procedimiento de evaluacion, reconocimiento e incentivos de PDI y

PAS
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Procedimiento de evaluacion, reconocimiento e incentivos de PDI y PADG
PAS ﬁ-\\\
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Ficha Resumen del procedimiento PA06

La evaluacién, reconocimiento e incentivos se de PDI se ajustara al Programa
Docentia y al desarrollo que en base al mismo disefie el Area de Calidad y

" aprueben los Organos de Gobierno de U. Vigo
DISENO

/UNIDADES

La evaluacién, reconocimiento e incentivos de PAS se ajustara a lo establecido
por Gerencia y los Organos de Gobierno de U. Vigo.
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La E.U. de Estudos Empresariais desempefia un papel importante en su
ejecucion pero secundario en el disefio

ORGANOS
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APROBACION v' Consejo de Gobierno de U. Vigo
. v" Equipo Directivo
EJECUCION

v" Administrador-a del Centro
v" Equipo Directivo del Centro

SEGUIMIENTO Y MEJORA v" Comisidn de Garantia de Calidad
v Coordinador de Calidad
v' Consejo de Gobierno de U. Vigo

OTROS ORGANOS IMPLICADOS v Gerencia
(EXTERNOS AL CENTRO)

v Organos de Gobierno de U. Vigo
v'  Estudiantes: a través de sus representantes en la CGC y en los

Organos de Gobierno de U. Vigo, participando en las encuestas de
satisfaccion, presentando las reclamaciones y sugerencias que
considere oportunas.

v PDL: a través de sus representantes en la CGC y en los Organos de
Gobierno de U. Vigo, participando en las encuestas de satisfaccién,
presentando las reclamaciones y sugerencias que considere
oportunasy

v PAS: a través de sus representantes en la CGC, en los Organos de
Gobierno de U Vigo, de sus representantes en la Junta de Personal y
en el Comité de Empresa, participando en las encuestas de
satisfaccion, presentando las reclamaciones y sugerencias que
considere oportunas y desarrollando las acciones administrativas
pertinentes.

GRUPOS DE INTERES

IMPLICADOS Y MECANISMOS
DE PARTICIPACION

v' Egresados: a través de sus representantes en la CGC, participando en
las encuestas de satisfaccion y presentando las reclamaciones vy
sugerencias que considere oportunas.

v" Empleadores: a través de sus representantes en la CGC, participando
en las encuestas de satisfaccion y presentando las reclamaciones y
sugerencias que considere oportunas.

v" Administraciones Publicas: Aportando y tomando las decisiones que
le competen.

v' Sociedad en general: Analizando y reaccionando a las acciones
establecidas y los resultados obtenidos

El Equipo Directivo del Centro rendira cuentas a los Organos de gobierno de la
Universidade y a la Junta de Escuela en aquellas decisiones que son de su
competencia. No obstante el Vicerrectorado de Formacién e Innovacién
Educativa y el Vicerrectorado de Profesorado desempefian una labor principal
en el desarrollo en el Procedimiento y les corresponde rendir cuentas de
aquellas cuestiones de su competencia

RENDICION DE CUENTAS

([N I\ (ol o]\ -\ ] Fp ]I K [e)\'[Z9® Ver apartados 5y 6 del procedimiento.
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La Comisién de Garantia de Calidad del Centro y el Coordinador de Calidad con
el apoyo del Area de Calidad elaborardn un informe de resultados,
proponiendo las mejoras que se consideren oportunas, si éstas implicaran
cambios en el Plan de Estudios, se desarrollaran seguin lo establecido en el el
procedimiento PC02,”Procedimiento para la revision de las Titulaciones” La
CGC propone asi mismo las modificaciones y mejoras al procedimiento cuando
sea necesario

RECOGIDA Y ANALISIS DE
INFORMACION

Tras el analisis de la informacién, la CGC, junto con el Equipo Directivo
elaborardan un informe de resultados, proponiendo las mejoras que se
consideren oportunas. La CGC propone asi mismo las modificaciones y
mejoras al procedimiento cuando sea necesario

SEGUIMIENTO, REVISION Y MEJORA

El Equipo Directivo, junto con el/la Coordinador-a de Calidad y la Comisién de
Garantia de Calidad, promoveran la informacion publica pertinente a la vista
de los resultados obtenidos, con la finalidad de mantener un permanente flujo
INFORMACION PUBLICA de comunicacion con los distintos implicados y grupos de interés.

La Informacidn relacionada con las decisiones propias del centro serd publicada
en la Web del Centro. Cuando se trata de comunicaciones que afectan a un
grupo o persona concreta seran comunicadas directamente por escrito.

9.4 Procedimientos para garantizar la Calidad de las practicas externas y los
programas de movilidad, y la evaluacion de los aprendizajes.

A continuacion se presentan los diagramas de flujo y las fichas resumen de los procedimientos que la E.U. de Estudos
Empresariais tienen definido en su SGIC y en el que se recoge el aspecto detallado.

= PCO7- Procedimiento de evaluacién de los aprendizajes

= PC08- Procedimiento para la gestién y revision de la movilidad de los estudiantes enviados

= PC09- Procedimiento para la gestién y revision de la movilidad de los estudiantes recibidos

=  PC10- Procedimiento para la gestidn y revisidn de las practicas externas integradas en el Plan de Estudios

= PC12- Procedimiento para el analisis y medicion de los resultados académicos
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Diagrama de Flujo del procedimiento PCO7
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Procedimiento de Evaluacion de los Aprendizajes
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GRADO EN COMERCIO
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Ficha Resumen del procedimiento PC07

Equipo Directivo

DISENO Coordinadores

(%]
E Departamentos
3
2 PDI
2
7 APROBACION Junta de Facultad
<
g Equipo Directivo
g ) Coordinadores horizontales y verticales
> EJECUCION
=) Departamentos
S~

PDI

Equipo Directivo del Centro

ORGANOS

SEGUIMIENTO Y

MEJORA Comisién de Garantia de Calidad

Coordinador de Calidad

OTROS ORGANOS -
IMPLICADOS (EXTERNOS AL
CENTRO)

Estudiantes: a través de sus representantes en la CGC, participando en las
encuestas de satisfaccién, presentando las reclamaciones y sugerencias que
considere oportunas.

PDI: a través de sus representantes en la CGC, participando en las encuestas de
satisfaccion, presentando las reclamaciones y sugerencias que considere
oportunas y desarrollando las acciones de evaluacidn especificadas en la Guia
docente

PAS: a través de sus representantes en la CGC y participando en las encuestas de
satisfaccion y presentando las reclamaciones y sugerencias que considere
oportunas.

IMPLICADOS Y
MECANISMOS DE
PARTICIPACION Egresados: a través de sus representantes en la CGC, participando en las
encuestas de satisfaccion y presentando las reclamaciones y sugerencias que
considere oportunas.

Empleadores: a través de sus representantes en la CGC, participando en las
encuestas de satisfaccién y presentando las reclamaciones y sugerencias que
considere oportunas
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Administraciones Publicas: Aportando y tomando las decisiones que le competen.

Sociedad en general: Analizando y reaccionando a las acciones establecidas y los
resultados obtenidos

El Equipo Directivo velara por el cumplimiento de las acciones de evaluacion
aprobadas, con el apoyo de los Departamentos, los Coordinadores horizontales y
verticales implicados

RENDICION DE
CUENTAS

MECANISMOS TOMA DE

DECISIONES Ver apartados 5y 6 del procedimiento.

El Area de Calidad de la Universidad de Vigo, junto con la Comisién de Garantia de
Calidad del Centro y el Coordinador de Calidad recogerdn la informacion
oportuna.

RECOGIDA Y ANALISIS DE
INFORMACION
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Tras el andlisis de la informacién, la CGC elaborard un informe de resultados,
proponiendo las mejoras que se consideren oportunas. La CGC propone asi
mismo las modificaciones y mejoras al proceso cuando sea necesario

SEGUIMIENTO, REVISION Y
MEJORA

El Equipo Directivo, junto con la Comision de Garantia de Calidad analizaran y
promoverdn la informacién publica pertinente a la vista de los resultados
obtenidos, con la finalidad de mantener un permanente flujo de comunicacion
adecuado con los distintos implicados y grupos de interés.

INFORMACION PUBLICA Las acciones e informaciones relacionadas con la evaluacién de los aprendizajes
seran publicadas como minimo en la pagina Web del Centro.

El Sistema de informacién de los resultados de evaluacién obtenidos por los
alumnos respetaran las indicaciones establecidas en la Ley de Proteccion de
datos.
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Procedimiento de Gestion y Revision de la Movilidad de los Estudiantes

Diagrama de Flujo del procedimiento PC08
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GRADO EN COMERCIO
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Procedimiento de Gestion y Revision de la Movilidad de los Estudiantes
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GRADO EN COMERCIO

=
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GRADO EN COMERCIO

Procedimiento de Gestion y Revision de la Movilidad de los Estudiantes

Enviados

=

Incorporacion de los
estudiantes a la Universidad
de destino
Servicios responsable de la
Universidad (ORI)/
Estudiante

Procedimiento de
Planificacion y
Desarrollo de la
Ensefianza

PCO6

Desorrollo de la ensefinza
en la Universidad de destino

Universidad de Destino

Procedimiento de Estudio del problema
Gestion de Servicios responsable de
Incidencias, (NAEITeS [ -
Reclamaciones y <tk la Universidad (ORI)/ SI——( ¢Problemas?
Sugerencias Responsable—s de
PAO4 movilidad del Centro
Fin de la estancia e
Solucién del problema incorporacion a la
T T Universidad de origen
: ; Servicios responsable de la
de la Universidad (ORI)/ el (ORDY
Re;ponsable-s de Responsable-s de movilidad
movilidad del Centro b @i
* Procedimiento para
Incorporacion de los la Gestion de
resultados de la formacién Expedientes y
en el expediente del alumno Tramitacion de
Titulos
Unidades de Gestion PAO9
Académica
Analisis de Resultados
Comision de Garantia de
Procedimiento de Calidad
Medicion, Analisis y
Mejora aE
PMO1

Difusiéon de Resultados y

Mejora del Procedimiento Procedimiento de

Informacién
Coordinador de Calidad/ Publica

Comisién de Garantia de PC13
Calidad

Herramienta para la
medicion y analisis
de resultados

IN-PCO8
E-PMO1
QS-PCO8
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Ficha Resumen del procedimiento PC08

v" Equipo Directivo

ok DISENO

2 v' Responsable-s de movilidad del Centro

.

Q APROBACION v" Junta de Escuela

i

o

n ) v' Equipo Directivo

a EJECUCION

g. v' Responsable-s de movilidad del Centro

Z . N

2 v" Equipo Directivo del Centro

] v' Comisién de Garantia de Calidad

<Zt SEGUIMIENTO Y MEJORA

g v' Coordinador de Calidad

‘O

OTROS ORGANOS IMPLICADOS v' Oficina de Relaciones Internacionales (ORI)

(EXTERNOS AL CENTRO) v" Unidades de Gestién Académica

v' Estudiantes: a través de sus representantes en la CGC,
participando en las encuestas de satisfaccion,
presentando las reclamaciones y sugerencias que
considere oportunas y participando en los programas
de movilidad

v PDI: a través de sus representantes en la CGC,
participando en las encuestas de satisfaccién,
presentando las reclamaciones y sugerencias que
considere oportunas PAS: a través de sus
representantes en la CGC vy participando en las
encuestas de satisfaccion y presentando las
reclamaciones y sugerencias que considere oportunas
y participando en los tradmites administrativos
derivados del procedimiento

IMPLICADOS Y MECANISMOS

DE PARTICIPACION
v' Egresados: a través de sus representantes en la CGC,

participando en las encuestas de satisfaccion vy
presentando las reclamaciones y sugerencias que
considere oportunas.

]
L
o
L
-
=
w
o
7]
o
[-%
2
o
(G)

v" Empleadores: a través de sus representantes en la
CGC, participando en las encuestas de satisfaccion y
presentando las reclamaciones y sugerencias que
considere oportunas

v" Administraciones Publicas: Aportando y tomando las
decisiones que le competen.

v' Sociedad en general: Analizando y reaccionando a las
acciones establecidas y los resultados obtenidos

El Equipo Directivo promovera la firma de convenios, velara
RENDICION DE CUENTAS por el cumplimiento del Programa de Movilidad e informara de
los resultados obtenidos

MECANISMOS TOMA DE DECISIONES Ver apartados 5y 6 del procedimiento.
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RECOGIDA Y ANALISIS DE
INFORMACION

SEGUIMIENTO, REVISION Y MEJORA

INFORMACION PUBLICA

GRADO EN COMERCIO

El Area de Calidad de la Universidade de Vigo, junto con la
Comisién de Garantia de Calidad del Centro y el Coordinador
de Calidad recogera la informacién oportuna.

Tras el analisis de la informacion, la CGC elaborara un informe
de resultados, proponiendo las mejoras que se consideren
oportunas. La CGC propone asi mismo las modificaciones y
mejoras al proceso cuando sea necesario

El Equipo Directivo, junto con el/la Coordinador-a de Calidad y
la Comision de Garantia de Calidad, y la/s personas
colaboradoras designadas analizardn y promoverdn la
informacién publica pertinente a la vista de los resultados
obtenidos, con la finalidad de mantener un permanente flujo
de comunicacién adecuado con los distintos implicados y
grupos de interés.

Las acciones e informaciones relacionadas con el Programa de
movilidad seran publicadas como minimo en el tablén de
anuncios y/o en la Web del Centro.
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Diagrama de Flujo del procedimiento PC09

Procedimiento de Gestion y Revision de la Movilidad de los Estudiantes

Recibidos

GRADO EN COMERCIO

=

ORI
{Oficina de
Relaciones

Internacionales)

Unidades de Gestidn

Acadeamica

Referencia Basica

Normativa de Consulta

Normativa de La UVI en
Materia de Relaciones
Internacion

Normativa

probacion
tudlantes

strateglco de fa U]
Plan Estrategico del Centro

Establec
conveni

Servicio responsable de la

ITO1-PCOY
Convenlo firmado por

universidad [(ORI1)y Equipo
Directivo/Responsable-s de
movilidad del Centra

Servicio responsable de la
universidad {ORI)y Responsable-s
de movilidad del Centro

Servicio responsable de la

universidad {CORI}y Responsable-s
de movilidad del Centro

Servicio responsable de la
universidad {ORL)y Responsable-s
de movilidad del Centro

= ambas partes

ITO2-PCO9
Documento Que recola

— la organizacion de las

actividades del centro

ITo3-PCO9
Acta de aprobacidn de

la organizacidn de |as
— i

actividades de
intercambia del centra
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GRADO EN COMERCIO

Procedimiento de Gestion y Revision de la Movilidad de los Estudiantes

Recibidos

Procedimiento de
Gestion de
Incidencias,

Reclarmaciones y
Sugerancias

PAD4

meoblsma

Serviclo responsable de fa
universidad (ORI}y
Responsable-s de movilidad
del Centro/Tutores

Matriculaclon en

e 05

Unidades de Gestian
Académica

Proced|miento de
Medicion, Analisis y

PMO1

Herramienta para la
medicion y analisis

erviclo responsable ce |a

universidad (ORI
Respansable-s de movilidad
del Centro/Tutores

EProblemas?

ncia del
estudiante

Servicio responsable de la
universidad (OR1}; Unldades
de Gestion Académica

Procedimlento de
Orlentacian al
Estudiante

PCO5

Mejora +——

Comision de Garantia de
Calidad/Responsable-s de
Movilidad del Cantro

Coordinador de Calldad/
Comisidn de Garantia de

Calidad/Equipo Direciivo

ITOS-PCOS
Certificado de estanda

ITOS-PCO9
' ac

C [zl

=

Procedimisnto de
Informacion

—i Pribdica

PC13
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Ficha Resumen del procedimiento PC09

v" Equipo Directivo

o DISENO
2 v' Responsable-s de movilidad del Centro
.
o APROBACION v Junta de Escuela
i
o
0 v" Equipo Directivo
o .
<Dt EJECUCION v' Responsable-s de movilidad del Centro
= v’ Tutores
S~
(72)
g v" Equipo Directivo/Decanal del Centro
§ SEGUIMIENTO Y MEJORA v' Comisidn de Garantia de Calidad
© v' Coordinador de Calidad
OTROS ORGANOS IMPLICADOS v' Oficina de Relaciones Internacionales (ORI)
(EXTERNOS AL CENTRO) v" Unidades de Gestién Académica
v' Estudiantes: a través de sus representantes en la CGC,

participando en las encuestas de satisfaccidn, presentando las
reclamaciones y sugerencias que considere oportunas vy
participando en los programas de movilidad

v' PDL: a través de sus representantes en la CGC, participando en las
encuestas de satisfacciéon, presentando las reclamaciones y
sugerencias que considere oportunas y participando en las
acciones de orientacion oportunas

v' PAS: a través de sus representantes en la CGC y participando en
las encuestas de satisfaccion y presentando las reclamaciones y
sugerencias que considere oportunas y participando en los
trdmites administrativos derivados del procedimiento

IMPLICADOS Y MECANISMOS DE
PARTICIPACION
v' Egresados: a través de sus representantes en la CIC, participando
en las encuestas de satisfaccion y presentando las reclamaciones
y sugerencias que considere oportunas.

7]
)
o
w
-
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w
o
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v" Empleadores: a través de sus representantes en la CGC,
participando en las encuestas de satisfaccién y presentando las
reclamaciones y sugerencias que considere oportunas

v' Administraciones Publicas: Aportando y tomando las decisiones
que le competen.

v' Sociedad en general: Analizando y reaccionando a las acciones
establecidas y los resultados obtenidos

El Equipo Directivo promovera la firma de convenios, velard por el
RENDICION DE CUENTAS cumplimiento del Programa de Movilidad e informard de los resultados
obtenidos

MECANISMOS TOMA DE DECISIONES Ver apartados 5 y 6 del procedimiento.

El Area de Calidad de la Universidad de Vigo, junto con la Comisién de
C{T oo [ YR\ S I AN [o):1Y/-Xe[o] \ME Garantia de Calidad del Centro y el Coordinador de Calidad recogera la
informacion oportuna.
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SEGUIMIENTO, REVISION Y MEJORA

INFORMACION PUBLICA

GRADO EN COMERCIO

Tras el andlisis de la informacion, la CGC elaborard un informe de
resultados, proponiendo las mejoras que se consideren oportunas. La CGC
propone asi mismo las modificaciones y mejoras al proceso cuando sea
necesario

El Equipo Directivo, junto con el/la Coordinador-a de Calidad y la Comision
de Garantia de Calidad, y la/s personas colaboradoras designadas
analizardn y promoveran la informacién publica pertinente a la vista de los
resultados obtenidos, con la finalidad de mantener un permanente flujo
de comunicacion adecuado con los distintos implicados y grupos de
interés.

Las acciones e informaciones relacionadas con el Programa de movilidad
seran publicadas como minimo en el tablén de anuncios y/o en la Web del
Centro.
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Procedimiento de Gestion de las Practicas Externas Integradas en el Plan

Referencia Basica

Programacion y Funciones
del Servicio Responsable
de la Universidad de Vigo
Programa Formativo

Plan de Estudios y
objetivos del Programa
Formativo

Perfil de Ingreso y Egreso
Resultados de Practicas de
afios anteriores

Normativa de Consulta
Normativa de Précticas en
la UVI
Reglamento de Précticas
del Centro
Planificacion Estratégica de
[ERVAYS
Planificacion Estratégica
del Centro
Criterios y Directrices para
la implantacién de titulos

Diagrama de Flujo del procedimiento PC10

de Estudios

Servicio
responsable de
practicas de la U.
Vigo

)

Organizacion General de las

practicas en empresa en la U.Vigo

Equipo Directivo/Comision
Académica

Organizacion de las Practicas en

empresa especificas asociadas al
Titulo

Equipo Directivo/Comision

ITO1-PC10
Nombramiento
de Tutores

e

IT02-PC10
Relacién de
tutores del curso

Académica ITO3-PC10
Cese de tutores
7T\ B
Ll
\ 4
ESE0N € ." '._. oyce IT04-PC10
. PEEY Pelie 0 Certificados de
—b tutores
Equipo Directivo
ITO5-PC10
Listado anual de
) alumnos y
tutores
Blsqueda y seleccion de empresas respectivos
o instituciones
. Servicio responsable de la
P  Universidad de Vigo / Equipo L IT06-PC10
Directivo Solicitud de la
empresa para la
realizacion de
practicas en
empresa
Establecimiento de convenios
haciendo constar si hay
aportacion econémica de la
empresa ITO7-PC10
Convenio
Servicio responsable de la } firmado por

Universidad de Vigo

ambas partes

GRADO EN COMERCIO

- B
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Procedimiento de Gestion de las Practicas Externas Integradas en el Plan

Procedimiento de

Orientacion al estudiante| |qg
PCO5
Procedimiento de
Planificacién y desarrollo | |
de la ensefianza il

PCO6

Procedimiento de gestion
y revision de incidencias,
reclamaciones y
sugerencias

PAO4

Estudio de los problemas

de Estudios

Difusion de las Convocatorias para
Realizacion de Practicas en
empresas

Servicio responsable de la
Universidad de Vigo(OFOE)/Equipo
Directivo

v

Asisgnacion de los estudiantes a
las empresas.

Servicio responsable de
Universidad de Vigo / Equipo
Directivo

Ejecucién de las acciones de
orientacion al alumno en el

desarrollo de las practicas

Servicio responsable de la
Universidad de Vigo/Equipo
Directivo

Desarrollo de las practicas en
empresas

Tutores-estudiantes

4—SI éProblemas?

Tutores/Equipo Directivo

Solucién de los problemas

Tutores/Equipo Directivo

| S

Procedimiento de
Medicion, Analisis y

A

Mejora

PMO1

Herramienta para la
medicidn y andlisis de
resultados

NO

Analisis de Resultados

Comisién de Garantia de Calidad/
Tutores

Difusion de Resultados Y
Mejora del procedimiento

Coordinador de Calidad/

Comisién de Garantia de
Calidad/Equipo Directivo

GRADO EN COMERCIO

=

ITO8 -PC10
Documento
Informativo de las
practicas y sus
condiciones

ITO09 -PC10
Documento que
recoja la asignacion
de los estudiantes a
las empresas

IT10 -PC10
Documento que
recoja la
metodologia de
evaluacion de las
practicas

Procedimiento de
Informacién Publica

PC13

Pagina 171 de 216



Ficha Resumen del procedimiento PC10

DISENO
APROBACION

EJECUCION

JUNIDADES RESPONSABLES

SEGUIMIENTO Y MEJORA

ORGANOS

OTROS ORGANOS IMPLICADOS
(EXTERNOS AL CENTRO)

IMPLICADOS Y MECANISMOS
DE PARTICIPACION
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o
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RENDICION DE CUENTAS

MECANISMOS TOMA DE DECISIONES

RECOGIDA Y ANALISIS DE
INFORMACION

EGUIMIENTO, REVISION Y MEJORA

GRADO EN COMERCIO

v" Equipo Directivo

\

Comision Académica

AN

Junta de Escuela

Equipo Directivo

Tutores

Equipo Directivo del Centro
Comision de Garantia de Calidad

Coordinador de Calidad

N NN N R

Servicio responsable de practicas de la Universidad de
Vigo

Estudiantes: a través de sus representantes en la CGC,
participando en las encuestas de satisfaccién, presentando las
reclamaciones y sugerencias que considere oportunas y
participando en las programas practicas

PDI: a través de sus representantes en la CGC, participando en
las encuestas de satisfaccion, presentando las reclamaciones y
sugerencias que considere oportunas y participando en la
autorizacién de practicas

PAS: a través de sus representantes en la CGC y participando
en las encuestas de satisfaccion y presentando las
reclamaciones y sugerencias que considere oportunas y
participando en los tramites administrativos derivados del
procedimiento

Egresados: a través de sus representantes en la CGC,
participando en las encuestas de satisfaccion y presentando las
reclamaciones y sugerencias que considere oportunas.

Empleadores: a través de sus representantes en la CGC,
participando en las encuestas de satisfaccion y presentando las
reclamaciones y sugerencias que considere oportunas,
firmando convenios para la realizacidon de practicas y velando
en el correcto desarrollo de las mismas

Administraciones _Publicas: Aportando y tomando las
decisiones que le competen.

Sociedad en general: Analizando y reaccionando a las acciones
establecidas y los resultados obtenidos

El Equipo Directivo promoverd la firma de convenios, velara
por el cumplimiento de los programas de practicas e informara
de los resultados obtenidos

Ver apartados 5y 6 del procedimiento.

El Area de Calidad de la Universidade de Vigo, junto con la
Comisién de Garantia de Calidad del Centro y el Coordinador
de Calidad recogera la informacion oportuna.

Tras el anadlisis de la informacion, la CGC elaborara un informe
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GRADO EN COMERCIO

de resultados, proponiendo las mejoras que se consideren
oportunas. La CGC propone asi mismo las modificaciones y
mejoras al proceso cuando sea necesario

El Equipo Directivo, junto con el/la Coordinador-a de Calidad y
la Comisién de Garantia de Calidad, y los Tutores designados
analizaran y promoverdn la informacién publica pertinente a la
vista de los resultados obtenidos, con la finalidad de mantener
un permanente flujo de comunicacion con los distintos
implicados y grupos de interés.

INFORMACION PUBLICA

Las acciones e informaciones relacionadas con el Programa de
practicas serdn publicadas como minimo en el tabléon de
anuncios y/o en la Web del Centro. Se estudiara su inclusion en
la Guia Docente de Titulacidn.
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Diagrama de Flujo PC12

Procedimiento para

GRADO EN COMERCIO

Area de Calidad

Implicadas en la

Recogida de
Indicadores

Referencia Basica

Indicadores, Resultados de

las Encuestas de
Satisfac
Sugerencias recibidas

Procedimiento de Medic

Andlisis y Mejora (PMO1)

Informes de Insercion
Laboral de ACSLG
Programa Formativo
Perfiles de Ingreso y
Egreso.

¥ Quejas ¥

entro considera necesario definir @

indicadores o mecanismas de medicion de log
resultados académicos ademas de los genéricos
propuestos por el Area de Calidad y recogidos ep

51

Definir otros Indicadores y fo
mecanismos para medir los resultados
académicos

Comisién de Garantia de Calidad/
Comision designada por la Junta de

Procedimiento de
Medicidn, Andlisis y
Mejora

PMO1
[T —

ITO1-PC12
Propuesta de
Indicadores y/o
MEeCanismos para
medir resultados
académicos

Paili

a de Calidad

Mormativa de Consulta
Ley de Ordenacidn
Universitaria

Estatutos de la UVI

Plan Estratégico de la UVT
Ley de Proteccion de Datos

Reglamento Interno de
Evaluacion de |a Calidad
Normativa Estatal y propia
de la Comunidad
Autdnoma

Procedimiento da
Medicien, Andlisis y
Mejora
PMO1

Herramienta para |2
medicion y analisis de

resultados
IN-PC12
E-PMO1
Q5-PC12

Titulacion

Aprobacion y Actualizacion de los
Indicadores y Mecanismos ligados a
resultados académicos

Junta de Titulacien/ Junta de Centro,
Unidades responsables, Area de Calidad

Recogida de informacion

Unidades responsablesffrea de Calidad

tLa informacién recegida es
suficiente v fiabla?

QMIsion de barantia de Calida

Comision designada por la Junta de
Titulacion

ITO2-PC12
Acta de Debate/
Aprobacién de las

propuestas de
indicadores yfo
MECANisMos para
medir resultados
académicos

Procedimisnto de
Revision y Mejora de las
Titulaciones
PCD2

Coordinador de Calidad/Comision de
Garantia de Calidad

Procedimiento da
Informacion Piblica

PC13
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Ficha Resumen PC12

¥ Comision de Garantia de Calidad

DISENO v Comision designada por la Junta de Titulacion
w
g " . v Equipo Directivo/Decanal
g i} APROBACION v Junta de Centro
= = v Junta de Titulacion
55
~Z
no - v Equipo Directivo/Decanal
E ﬁ EJECUCION v Comision de Garantia de Calidad
< E ¥ Comision Designada por la Junta de Titulacion
2
‘0 ¥ Equipo Directivo/Decanal del Centro
SEGUIMIENTO Y v Comision de Garantia de Calidad
MEJORA v Comision designada por la Junta de Titulacion
v Coordinador de Calidad
OTROS ORGANOS v Area de Calidad de U. Vigo
IMPLICADOS (EXTERNOS v Unidades implicadas en la recogida de
AL CENTRO) indicadores

v Estudiantes: a través de sus representantes en
la CGC, participando en las encuestas de
satisfaccion, presentando las reclamaciones vy
sugerencias que considere oportunas. E

v PDI: a traves de sus representantes en la CGC,
participando en las encuestas de satisfaccion,
presentando las reclamaciones y sugerencias |
que considere oportunas

v PAS: a traves de sus representantes en la CGC |
y participando en las encuestas de satisfaccion
y presentando las reclamaciones y sugerencias
gque considere oportunas vy participando en la |
recogida de indicadores

v Eagresados: a través de sus representantes en
la CGC, participando en las encuestas de
satisfaccion y presentando las reclamaciones vy |
sugerencias que considere oportunas.

v Empleadores: a traves de sus representantes
en la CGC, participando en las encuestas de
satisfaccion y presentando las reclamaciones vy
sugerencias que considere oportunas. §

v Administraciones _ Publicas:  Aportando vy
tomando las decisiones que le competen. i

v Sociedad en general: Analizando vy reaccionando
a las acciones establecidas y los resultados |
obtenidos 5

IMPLICADOS Y
MECANISMOS DE
PARTICIPACION

n
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GRADO EN COMERCIO

9.5 Procedimientos de andlisis de la insercion laboral de los graduados y de la
satisfaccion con la formacidn recibida.

A continuacién se presenta el diagrama de flujo y una ficha resumen del procedimiento que la E.U. de Estudos
Empresariais tiene definido en su SGIC y en el que se recoge el aspecto detallado.

=  PC11- Procedimiento para la gestién de la Insercién laboral.
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GRADO EN COMERCIO

Diagrama de Flujo del procedimiento PC11

Procedimiento de Gestion de la Insercion Laboral

=

Area de Calidad

Referencia Basica -
Elaboracion del Estudio de QL
iy 7 2 Estudio de Insercion
Insercion Laboral y envio al Area

. Laboral
de Calidad ACSUG

Observatorio de Empleo
Informes de Insercidn
Laboral de ACSUG
Programa Formativo
Perfil Egreso.

Entorno Socio-Econémico
Plan/es de Estudios

Recepcion del estudio y
elaboracion del Informe de
Insercion Laboral adaptado al
Centro

ITO2-PC11
Informe de Insercion
Laboral del Centro y/o
de sus titulos

Area de Calidad

Normativa de Consulta

Normativas que hagan
referencia a la Orientacion
Profesional

Planificacion Estratégica
del Centro

Planificacion Estratégica de
la UVI

Analisis del informe

Comisidn de Garantia de Calidad

Envio al Area de Calidad de las
NO observaciones sobre el Informe ITO3-PC11
de Insercion Laboral del Centro Y/ Acta de
o de sus Titulos Observaciones al
Informe de Insercion
Laboral del Centro y/
o de sus titulos

Comisién de Garantia de Calidad

{Se aceptan?

Analisis de Resultados de
Insercion Laboral extraidos del
Informe

Procedimiento de
Medicién, Andlisis
feon sy Comisidn de Garantia de Calidad

Mejora
PMO1
Propuesta y Desarrollo de Procedimiepto de
Acciones de Mejora Orientacion al
Estudiantes
Herramienta para la Comisién de Garantia de Calidad/ PCO5
medicién y analisis de Equipos de mejora
resultados
IN-PC11
E-PMO1
QS-PCll D o) de Re ado de
e (0] abora ejora ae . .
Procedimiento Procedimiento de
. I
Coordinador de Calidad/ Comision gl Inform;%?;ubhca
de Garantia de Calidad/Equipo
Directivo
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Ficha Resumen del procedimiento PC11

v" El  Analisis de la Insercion Laboral, es desarrollado
fundamentalmente por ACSUG. El Area de calidad de la
Universidade de Vigo adaptara la informacién general aportada por
ACSUG a la Escuela, permitiéndole a la Comisién de Garantia de
Calidad, el Equipo Directivo y/o al Coordinador de Calidad realizar
un analisis y proponer diferentes acciones derivadas del mismo

DISENO

: v . . .
APROBACION Equipo Directivo

Equipo Directivo

EJECUCION Comisidon de Garantia de Calidad

JUNIDADES RESPONSABLES

Equipos de Mejora

Equipo Directivo

ORGANOS

SEGUIMIENTO Y MEJORA Comisién de Garantia de Calidad

Coordinador de Calidad

ACSUG

OTROS ORGANOS IMPLICADOS
(EXTERNOS A LA ESCUELA)

Area de Calidad de Universidade de Vigo

AN N N N N N N N

Estudiantes: a través de sus representantes en la CGC, participando
en las encuestas de satisfaccion, presentando las reclamaciones y
sugerencias que considere oportunas.

v' PDI: a través de sus representantes en la CGC, participando en las
encuestas de satisfaccion, presentando las reclamaciones vy
sugerencias que considere oportunas y participando en la
autorizacién de practicas

v' PAS: a través de sus representantes en la CGCy participando en las
encuestas de satisfaccion y presentando las reclamaciones y
sugerencias que considere oportunas y participando en los tramites
administrativos derivados del procedimiento

GRUPOS DE INTERES

v' Egresados: a través de sus representantes en la CGC, participando
en las encuestas de satisfaccion y presentando las reclamaciones y

IMPLICADOS Y MECANISMOS sugerencias que considere oportunas.

DE PARTICIPACION
v Empleadores: a través de sus representantes en la CGC,

participando en las encuestas de satisfaccion y presentando las
reclamaciones y sugerencias que considere oportunas, firmando
convenios para la realizacidon de practicas y velando en el correcto
desarrollo de las mismas

v" Administraciones Publicas: Aportando y tomando las decisiones que
le competen.

v' Sociedad en general: Analizando y reaccionando a las acciones
establecidas y los resultados obtenidos

RENDICION DE CUENTAS Corresponde principalmente al Equipo Directivo de la Escuela responder
ante los distintos grupos de interés de los resultados alcanzados en el
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MECANISMOS TOMA DE DECISIONES

RECOGIDA Y ANALISIS DE
INFORMACION

SEGUIMIENTO, REVISION Y MEJORA

INFORMACION PUBLICA

GRADO EN COMERCIO

desarrollo del procedimiento

Ver apartados 5y 6 del procedimiento.

ACSUG, el Area de Calidad de la Universidade de Vigo, junto con la Comisidn
de Garantia de Calidad de la Escuela y el Coordinador de Calidad recogerdn
la informacion oportuna.

Tras el andlisis de la informacion, la CGC elaborard un informe de resultados,
proponiendo las mejoras que se consideren oportunas. La CGC propone asi
mismo las modificaciones y mejoras al procedimiento cuando sea necesario

El Equipo Directivo, junto con el/la Coordinador-a de Calidad y la Comision
de Garantia de Calidad, promoveran la informacion publica pertinente a la
vista de los resultados obtenidos, con la finalidad de mantener un
permanente flujo de comunicacién con los distintos implicados y grupos de
interés.

Esta informacion sera publicada en la Web de la Escuela

9.6 Procedimientos para el andlisis de la satisfaccion de los distintos colectivos
implicados (estudiantes, personal académico y de administracién y servicios, etc) y
de atencidon a las sugerencias o reclamaciones. Criterios especificos en el caso de

extincion del titulo.

A continuacién se presentan los diagramas de flujo y las fichas resumen de los procedimientos que la E.U. de Estudos
Empresariais tiene definido en su SGIC y en el que se recogen los aspectos detallados.

=  PMO1- Procedimiento de Medicidn, andlisis y mejora

=  PAOQ2- Procedimiento de Suspension.

= PAO3- Procedimiento de satisfaccion de los grupos de interés

= PAO4- Procedimiento para la gestion y revisidon de incidencias, reclamaciones y sugerencias.

= PC13-Procedimiento para la informaciéon Publica
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Procedimiento de Medicién, Analisis y Mejora

Diagrama de Flujo del procedimiento PM01

Servicios
Informaticos

Area de Calidad

INO1-PMO1
Herramienta para la

Referencia Basica

Procedimientos del SGIC
Manual del SGIC

Perfil de Ingreso y Egreso
Indicadores

Encuestas

Quejas y Reclamaciones
Politica de la Universidad y
del Centro

Objetivos de calidad
Planes de Mejora
anteriores

Normativa de Consulta

Estatutos de la UVI

Procedimiento de
Definicién y Revision
de la Politica Y
Objetivos de Calidad

Obtener informacién

Comisién de Garantia de Calidad/
Area de Calidad

elaborar e 0 e de Re ados A a

medicién y analisis de
resultados
(Indicadores)

EO1-PMO1
Herramienta para la
medicion y analisis de
resultados (Encuestas
de Satisfaccion)

QS01-PMO1
Herramientas para la
medicién y analisis de
resultados
(Quejas y
Sugerencias)

ITO1-PMO1
Informe de Resultados
Anuales del Centro

Comisién de Garantia de Calidad

£

PEO1

—

v

Procedimiento de
Gestion de
Incidencias,

Reclamaciones y

Procedimiento de
Satisfaccion de los
Grupos de Interés

Objetivos de Calidad PAO3 Suegerencias
Analizar resultados asociados a los PAO4
objetivos de Calidad establecidos y

seguimiento de los mismos
Actualizacion anual de los
Objetivos de Calidad
IT02-PMO1
Informe de
Comision de Garantia de Calidad —p Seguimiento de los
Objetivos de Calidad
del Centro
Plan Anual de Mejoras (PAM)
Analizar resultados globales, proponer IT03-PMO1
objetivos y PAM afio siguiente Informe de

Comisién de Garantia de Calidad

segumiento del PAM

IT0O4-PMO1
Propuesta de PAM
actualizado

GRADO EN COMERCIO
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GRADO EN COMERCIO

Procedimiento de Medicion, Analisis y Mejora W

ITOS-PMOL
Acta de pprobacion del
PAM

Junta de Escuela

Difusion de los Informes y

Procedumignlo de Objativos da Nidad ¥

Informacidn Pubiica
PC13
Coordinador de Cabidad/
Equips Decanal

Precedimisnto de

Camisidn de Garantla de

Calded/Coordingdar de
calidad

Ficha Resumen del procedimiento PMO01

DISENO Comision de Garantia de Calidad

APROBACléN Junta de Escuela

Equipo Directivo

/UNIDADES

EJECUCION
Comision de Garantia de Calidad

(%]
w
-
=2]
<
(%]
P4
o
o
(%]
i
o

Equipo Directivo del Centro

73}
o
2
<
O
74
e}

SEGUIMIENTO Y MEJORA Comision de Garantia de Calidad
Coordinador de Calidad

OTROS ORGANOS IMPLICADOS Area de Calidad

(EXTERNOS AL CENTRO) Servicios Informaticos
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GRADO EN COMERCIO

v Estudiantes: a través de sus representantes en la CGC, participando en
las encuestas de satisfaccidon, presentando las reclamaciones y
sugerencias que considere oportunas.

v' PDI: a través de sus representantes en la CGC, participando en las
encuestas de satisfaccién, presentando las reclamaciones vy
sugerencias que considere oportunas

v' PAS: a través de sus representantes en la CGC y participando en las
encuestas de satisfaccion y presentando las reclamaciones vy
sugerencias que considere oportunas y desarrollando las acciones
administrativas pertinentes

\

7]
)
o
w
-
=
w
o
7]
o]
-9
2
o
O

IMPLICADOS Y MECANISMOS

DE PARTICIPACION v Egresados: a través de sus representantes en la CGC, participando en
las encuestas de satisfaccion y presentando las reclamaciones vy
sugerencias que considere oportunas.

v' Empleadores: a través de sus representantes en la CGC, participando
en las encuestas de satisfaccién y presentando las reclamaciones y
sugerencias que considere oportunas.

v" Administraciones Publicas: Aportando y tomando las decisiones que le
competen.

v' Sociedad en general: Analizando y reaccionando a las acciones
establecidas y los resultados obtenidos

Corresponde principalmente al Equipo Directivo del Centro y a la Comisién :
RENDICION DE CUENTAS de Garantia de Calidad responder ante los distintos grupos de interés de los
resultados alcanzados en el desarrollo del procedimiento

(Y [\ (oL o]\ -\ ] Fp]Je [ [e)\'[3F Ver apartados 5y 6 del procedimiento.

El Area de Calidad de la Universidade de Vigo, junto con la Comisién de
Garantia de Calidad del Centro y el Coordinador de Calidad recogerd la
informacion oportuna.

RECOGIDA Y ANALISIS DE
INFORMACION

Tras el andlisis de la informacién, la CGC elaborard un informe de resultados,
proponiendo las mejoras que se consideren oportunas. La CGC propone asi
mismo las modificaciones y mejoras al procedimiento cuando sea necesario

El Equipo Directivo, junto con el/la Coordinador-a de Calidad y la Comision
de Garantia de Calidad, promoveran la informacion publica pertinente a la
vista de los resultados obtenidos, con la finalidad de mantener un

) ) permanente flujo de comunicacién con los distintos implicados y grupos de
INFORMACION PUBLICA interés.

El canal de informacién principal en el centro sera la Web propia del Centro
aunque se estudiara la pertinencia de otros canales para garantizar la
difusién deseada.
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GRADO EN COMERCIO

Diagrama de Flujo del procedimiento PA02
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GRADO EN COMERCIO

Ficha Resumen del procedimiento PA02

" Equipo Directivo
DISENO
Comision Académica del Titulo

) Junta de Centro
APROBACION
Junta de Titulacién

Equipo Directivo

EJECUCION Junta de Titulacién

/UNIDADES RESPONSABLES

Comisién Académica del Titulo

Equipo Directivo del Centro

SEGUIMIENTO Y MEJORA Comisién de Garantia de Calidad

ORGANOS

Coordinador de Calidad

Organos de gobierno de U. Vigo
OTROS ORGANOS IMPLICADOS ANECA
(EXTERNOS AL CENTRO)

Consejo de Universidades

AN NN N U N N A N N N N N NN

Estudiantes: a través de sus representantes en la CGC, participando en
las encuestas de satisfaccion, presentando las reclamaciones y
sugerencias que considere oportunas.

v' PDI: a través de sus representantes en la CGC, participando en las
encuestas de satisfaccién, presentando las reclamaciones y
sugerencias que considere oportunas

v' PAS: a través de sus representantes en la CGC y participando en las
encuestas de satisfaccion y presentando las reclamaciones vy
sugerencias que considere oportunas y desarrollando las acciones

IMPLICADOS Y MECANISMOS administrativas pertinentes.

DE PARTICIPACION v Egresados: a través de sus representantes en la CGC, participando en
las encuestas de satisfaccion y presentando las reclamaciones y
sugerencias que considere oportunas.

v" Empleadores: a través de sus representantes en la CGC, participando
en las encuestas de satisfaccién y presentando las reclamaciones y
sugerencias que considere oportunas.

(%]
]
o
w
[
=
w
(a]
(%)
©)
a.
=)
o
O

v" Administraciones Publicas: Aportando y tomando las decisiones que le
competen.

v' Sociedad en general: Analizando y reaccionando a las acciones
establecidas y los resultados obtenidos

Los Organos de Gobierno de U. Vigo y el Equipo Directivo (en lo que le afecte)
velardn por la difusién eficaz a la sociedad de la suspension del plan de
RENDICION DE CUENTAS estudios del Centro, asi como de las actuaciones que se realicen desde el
Centro para garantizar a los estudiantes el desarrollo efectivo de las
ensefianzas que estos hubieran iniciado.

[\ [N\ [\ (ol o]\ -\ ] Fp] Lo [ [e)]\'[3JW Ver apartados 5y 6 el procedimiento.

La Comisidon de Garantia de Calidad del Centro y el Coordinador de Calidad
recogeran la informacién oportuna relacionada el Titulo suspendido asi los
criterios establecidos para suspender el Titulo, analizandola posteriormente

RECOGIDA Y ANALISIS DE
INFORMACION
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GRADO EN COMERCIO

Tras el andlisis de la informacién, la CGC, junto con el Equipo Directivo y los
Organos de Gobierno de U. Vigo elaborardn un informe de resultados,

AV E oM A S [ RAY e :7:88 proponiendo las mejoras que se consideren oportunas y garantizando la

adecuada gestidén de la suspension del titulo. La CGC propone asi mismo las
modificaciones y mejoras al procedimiento cuando sea necesario

No se supere el proceso de acreditacion previsto en el articulo 27 del
RD1393/2007.

No exista demanda de matricula en funcién del nimero minimo
necesario establecido por la normativa vigente, nacional, autonémica
o de la propia Universidad.

Que el centro no cuente con departamentos o estructuras docentes e
investigadoras adecuadas a los fines de la formacién.

Que el centro no cuente con los necesarios medios materiales
(espacios, instalaciones, laboratorios, equipamiento cientifico, técnico
o artistico, recursos bibliogréaficos etc.) que aseguren el adecuado
funcionamiento de los servicios correspondientes a las ensefianzas
impartidas.

Cuando concurra cualquier situacion excepcional que impida el
correcto desarrollo del plan de estudios.

v
v
v

CRITERIOS QUE PUEDEN IMPLICAR LA
SUSPENSION DE UN TiTULO v
v
v
v

CRITERIOS PARA ABORDAR LA
EVENTUAL SUSPENSION DE UN v
TiTULO

v
v

No admitir matriculas de nuevo ingreso en la titulacién,
La supresiéon gradual de la imparticion de la docencia.

La imparticion de acciones tutoriales y de orientacién especificas a los
estudiantes repetidores.

El derecho a evaluacidon hasta consumir las convocatorias reguladas
por los Estatutos de la U. Vigo

Estudiar la posibilidad de la conversion del titulo oficial a titulo propio.

El Equipo Directivo, junto con el/la Coordinador-a de Calidad y la Comision de
Garantia de Calidad, promoveran la informacién publica pertinente a la vista
de los resultados obtenidos, con la finalidad de mantener un permanente flujo
de comunicacion con los distintos implicados y grupos de interés.

INFORMACION PUBLICA El canal de informacién principal en el centro serd la Web propia del Centro

aunque se estudiard la pertinencia de otros canales para garantizar la difusion
deseada.

Los Organos de Gobierno de U. Vigo participaran asi mismo en el proceso de
informacion publica relacionada con el procedimiento.
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GRADO EN COMERCIO

Diagrama de Flujo del procedimiento PA03
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GRADO EN COMERCIO

Procedimiento de Satisfaccion de los Grupos de Interés
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Ficha Resumen del procedimiento PA03

v" Comision de Garantia de Calidad

ok DISENO
E:n' v" Equipo Directivo
(72]
2 . / . . .
2 APROBACION Equipo Directivo
(%)
w
o
« v" Equipo Directivo
o .
<°t EJECUCION v' Comisidn de Garantia de Calidad
= v" Grupos de Interés
S~
(72)
g v" Equipo Directivo del Centro
§ SEGUIMIENTO Y MEJORA v' Comisidn de Garantia de Calidad
© v' Coordinador de Calidad
OTROS ORGANOS IMPLICADOS v Area de Calidad
(EXTERNOS AL CENTRO) v ACSUG
v' Estudiantes: a través de sus representantes en la CGC,

participando en las encuestas de satisfaccion, presentando
las reclamaciones y sugerencias que considere oportunas.

v' PDI: a través de sus representantes en la CGC, participando
en las encuestas de satisfaccion, presentando las
reclamaciones y sugerencias que considere oportunas

v PAS: a través de sus representantes en la CGC vy
participando en las encuestas de satisfaccion y
presentando las reclamaciones y sugerencias que
considere oportunas y desarrollando las acciones
administrativas pertinentes.

GRUPOS DE INTERES

IMPLICADOS Y MECANISMOS

L v . 4
DE PARTICIPACION Egresados: a través de sus representantes en la CGC,

participando en las encuestas de satisfaccion 'y
presentando las reclamaciones y sugerencias que
considere oportunas.

v" Empleadores: a través de sus representantes en la CGC,
participando en las encuestas de satisfaccion y
presentando las reclamaciones y sugerencias que
considere oportunas.

v' Administraciones Publicas: Aportando y tomando las
decisiones que le competen.

v' Sociedad en general: Analizando y reaccionando a las
acciones establecidas y los resultados obtenidos

Comision de Garantia de Calidad y El Equipo Directivo con la
colaboracién del Area de Calidad deberan rendir cuentas a los
distintos grupos de interés, informandoles de los resultados
obtenidos.

RENDICION DE CUENTAS

(Y [N\ (ol o]\ V:Wp] Fp] Lo [ [e]\'[3]E Ver apartados 5y 6 del procedimiento.

La Comisidon de Garantia de Calidad del Centro y el Coordinador de
Calidad con el apoyo del Area de Calidad recogeran la informacién
oportuna analizandola posteriormente

RECOGIDA Y ANALISIS DE
INFORMACION
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Tras el andlisis de la informacidn, la CGC, junto con el Equipo Directivo
o el Coordinador/a de Calidad elaborardn un informe de resultados,
proponiendo las mejoras que se consideren oportunas, si fuera
necesario, incluso aquellas que afectan al plan de estudios siguiendo
para ello el procedimiento PC02,”Procedimiento para la revision de las
Titulaciones”

SEGUIMIENTO, REVISION Y MEJORA

La CGC propone asi mismo las modificaciones y mejoras al
procedimiento cuando sea necesario

v" Encuestas de satisfaccion

v' Representacién de los grupo de interés en la Comisién de

Garantia de Calidad del Centro
SISTEMAS-MECANISMOS PARA LA

GESTION DE LA SATISFACCION DE v’ Sistema .estandarizado para la formulacion de Quejas y
LOS GRUPOS DE INTERES Sugerencias
v"Invitaciones para participar en las reuniones de distintos

Organos de Gobierno del Centro para tratar temas de su
interés

El Equipo Directivo, junto con la Comisidon de Garantia de Calidad,
promoverd la informacion publica pertinente a la vista de los
resultados obtenidos, con la finalidad de mantener un permanente
flujo de comunicacidn con los distintos implicados y grupos de interés.

El canal de informacidén principal en el centro sera la Web propia del
INFORMACION PUBLICA Centro aunque se estudiard la pertinencia de otros canales para
garantizar la difusion deseada.

El Area de Calidad facilitard informes de satisfaccion derivados de las
encuestas para su analisis, revision y difusion por parte del Equipo
Directivo, de la Comisién de Garantia de Calidad y del Coordinador de
Calidad del Centro
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Procedimiento para la Gestion Y Revision de Incidencias,Reclamaciones y

Diagrama de Flujo del procedimiento PA04
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T
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GRADO EN COMERCIO

PAO4 %
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PAO4 ﬁ

Procedimiento para la Gestion y Revision de Incidencias, Reclamaciones y

Sugerencias

. Qs-FMD1
F!E-;l'.u.'l:':'-l: :_ de Expedienbas {Me se adjunta
it por astar
centralizada en el
PMO1)

Coardinedor de Calidad

L J

Procadimiantn de
Madicion, &nalisis ¥
Mejara

PMOL

Calrdad

Procadimiento de
Infermacudn Pabdica
Coardinadar de Calidady PCi3
Comisidn de Garantiz de
Celidad/Equipa Diractiva

Ficha Resumen del procedimiento PA04

DISENO v" Equipo Directivo

. v . . .
APROBACION Equipo Directivo

Equipo Directivo

) Comision de Garantia de Calidad
EJECUCION
Coordinador de Calidad

Organo, persona, servicio o Departamento implicado

RESPONSABLES

Equipo Directivo del Centro

ORGANOS /UNIDADES

e

SEGUIMIENTO Y MEJORA Comisién de Garantia de Calidad

AN N NS A N N NN

Coordinador de Calidad

OTROS ORGANOS IMPLICADOS
(EXTERNOS AL CENTRO)
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IMPLICADOS Y MECANISMOS
DE PARTICIPACION

GRUPOS DE INTERES

RENDICION DE CUENTAS

RECOGIDA Y ANALISIS DE
INFORMACION

SEGUIMIENTO, REVISION Y MEJORA

INFORMACION PUBLICA

GRADO EN COMERCIO

v Estudiantes: a través de sus representantes en la CGC, participando en
las encuestas de satisfaccidon, presentando las reclamaciones y
sugerencias que considere oportunas.

v' PDI: a través de sus representantes en la CGC, participando en las
encuestas de satisfaccién, presentando las reclamaciones vy
sugerencias que considere oportunas

v' PAS: a través de sus representantes en la CGC y participando en las
encuestas de satisfaccion y presentando las reclamaciones vy
sugerencias que considere oportunas y desarrollando las acciones
administrativas pertinentes.

v' Egresados: a través de sus representantes en la CGC, participando en
las encuestas de satisfaccion y presentando las reclamaciones vy
sugerencias que considere oportunas.

v' Empleadores: a través de sus representantes en la CGC, participando
en las encuestas de satisfaccién y presentando las reclamaciones y
sugerencias que considere oportunas.

v" Administraciones Publicas: Aportando y tomando las decisiones que le
competen.

v' Sociedad en general: Analizando y reaccionando a las acciones
establecidas y los resultados obtenidos

El Equipo Directivo del Centro, junto con el Coordinador de Calidad,
centralizard las Quejas y sugerencias presentadas derivandolas a los implicados
en las mismas para que aporten una respuesta a las mismas.

Las reclamaciones presentadas en los registros de la Universidade serdn asi
mismo enviadas a sus destinatarios que formularan una respuesta a la misma
de acuerdo a las normativas de aplicacidon. Responderan de las mismas ante los
Organos Superiores competentes si procediese

Ver apartados 5 y 6 del procedimiento.

La Comisién de Garantia de Calidad del Centro y el Coordinador de Calidad con
el apoyo del Area de Calidad recogeran la informacién oportuna analizandola
posteriormente

Tras el analisis de la informacion, la CGC, junto con el Equipo Directivo
elaborardan un informe de resultados, proponiendo las mejoras que se
consideren oportunas. La CGC propone asi mismo las modificaciones y
mejoras al procedimiento cuando sea necesario

El Equipo Directivo, junto con el/la Coordinador-a de Calidad y la Comision de
Garantia de Calidad, promoveran la informacién publica pertinente a la vista
de los resultados obtenidos, con la finalidad de mantener un permanente flujo
de comunicacion con los distintos implicados y grupos de interés.

El canal de informacién principal para dar respuesta a las quejas,
reclamaciones y sugerencias sera el escrito, dirigiéndose directamente a la
persona o grupo que formula la queja, sugerencia o reclamacion (en los casos
en que este-s sean conocido) de forma personal
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Diagrama de Flujo del procedimiento PC13

Procedimiento de Informacion Publica

Referencia Basica

Mapa de Procedimientos
del SGIC

Procedimientos
Documentados del SGIC
Encuestas a los Grupos de
Interés.

Politica de Calidad del
Centro

Normativa de Consulta

RD de Ordenacidn de las
Ensefianzas

Estatutos de la UVI

Ley Organica 15/1999 de
13 de diciembre de
Proteccion de Datos de

Caracter Personal (LOPD)

Herramienta para la
medicién y analisis de
resultados
IN-PC13
E-PMO1
QS-PC13

Procedimiento de
Medicion, Analisis y
Mejora

PMO1

Inicio

ITO1-PC13
Propuesta del Plan
de Informacién/

Difusion ligado

Proponer qué informacién
publicar, a quién y como

\ 4

Comisién de Garantia de al SGIC
Calidad/Equipo Directivo/
Coordinador de Calidad
IT02-PC13
Aprobacion del Plan de Acta de aprobacion
NO Informacién ligado al SGIC del Plan de

Informacién/
Difusién ligado al

Junta de Escuela SGIC

¢Se aprueba?

Obtener/Centralizar la
informacion
Comision de Garantia de

Calidad/Coordinador de
Calidad

¢Es fiable y
suficiente?

NO
Difundir/Publicar la
Informacion acordada
Equipo Directivo/Coordinador
de Calidad
¢Esta actualizada la

informacién publicada?

SI

Revisar y Mejorar el
Procedimiento

Comision de Garantia de
Calidad/Coordinador de
Calidad/Equipo Directivo

=
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Ficha Resumen del procedimiento PC13

Equipo Directivo
DISENO Comision de Garantia de Calidad

Coordinador de Calidad

RN

APROBACION Junta de Escuela

Equipo Directivo
EJECUCION Comisién de Garantia de Calidad

Coordinador de Calidad

RESPONSABLES

Equipo Directivo

e

ORGANOS /UNIDADES

D NN B N NN

SEGUIMIENTO Y MEJORA Comisién de Garantia de Calidad

v' Coordinador de Calidad

OTROS ORGANOS IMPLICADOS (No hay otros dérganos implicados directamente en el sistema de
(EXTERNOS AL CENTRO) informacién publica ligado al Centro)

v'  Estudiantes: a través de sus representantes en la CGC,
participando en las encuestas de satisfaccion, presentando las
reclamaciones y sugerencias que considere oportunas.

v' PDI: a través de sus representantes en la CGC, participando en
las encuestas de satisfaccion, presentando las reclamaciones y
sugerencias que considere oportunas

v' PAS: a través de sus representantes en la CGC y participando en
las encuestas de satisfaccién y presentando las reclamaciones y
sugerencias que considere oportunas y desarrollando las

IMPLICADOS Y acciones administrativas pertinentes
MECANISMOS DE
PARTICIPACION

v' Egresados: a través de sus representantes en la CGC,
participando en las encuestas de satisfaccion y presentando las
reclamaciones y sugerencias que considere oportunas.

]
L
o
L
-
=
w
o
7]
o
[-%
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o
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v" Empleadores: a través de sus representantes en la CGC,
participando en las encuestas de satisfaccion y presentando las
reclamaciones y sugerencias que considere oportunas.

v" Administraciones Publicas: Aportando y tomando las decisiones
que le competen.

v' Sociedad en general: Analizando y reaccionando a las acciones
establecidas y los resultados obtenidos

Corresponde principalmente al Equipo Directivo del Centro responder
RENDICION DE CUENTAS ante los distintos grupos de interés de los resultados alcanzados en el
desarrollo del procedimiento

(Y [N\ [\ (oL o]\ -\ Fp ]I K] [e]\'[Z9E Ver apartados 5y 6 del procedimiento.

El Area de Calidad de la Universidade de Vigo, junto con la Comision de
Garantia de Calidad del Centro y el Coordinador de Calidad recogeran la
informacién oportuna.

RECOGIDA Y ANALISIS DE
INFORMACION

) Tras el analisis de la informacion, la CGC elaborara un informe de
SEGUIMIENTO, REVISION Y MEJORA  EroNSHITRvEe proponiendo las mejoras que se consideren oportunas. La
CGC propone asi mismo las modificaciones y mejoras al procedimiento
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cuando sea necesario

El Equipo Directivo, junto con el/la Coordinador-a de Calidad y la
Comisién de Garantia de Calidad, promoveran la informacién publica
pertinente a la vista de los resultados obtenidos, con la finalidad de
mantener un permanente flujo de comunicacion con los distintos
implicados y grupos de interés.

INFORMACION PUBLICA

El canal de informacidn principal en el centro serd la Web y los tablones
de anuncios aunque se estudiard la pertinencia de otros canales para
garantizar la difusidon deseada.
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UNIVERSIDADE
DE VIGO

PROCEDIMIENTOS
ESTRATEGICOS

PE 01

PE 02
PE 03

Escola Universitaria
de Estudos Empresariais
Vigo

Anexo

MAPA DE PROCEDIMIENTOS DE LA E.U DE ESTUDOS
EMPRESARIAIS DE LA UNIVERSIDADE DE VIGO

Definiciéon y revision de la
politica y objetivos de
calidad

Politica del PDI y PAS

Disefio de la oferta
formativa de la E.U. de
Estudos Empresariais

PROCEDIMIENTOS CLAVE

PC 01

PC 02

PC 03
PC 04
PC 05

™ pC 06

PC 07
PC 08

PC 09

PC 10

PC 11
PC 12
PC 13

Garantia de Calidad de los Programas Formativos de
la E.U. de Estudos Empresariais

Revision y mejora de las titulaciones de la E.U. de
Estudos Empresariais

Definicién de perfiles y captacién de estudiantes
Seleccién- admisién y matriculacién de estudiantes
Orientacién al estudiante

Planificaciéon y desarrollo de la ensefanza
Evaluacién de los aprendizajes

Gestidn y revision de la movilidad de los estudiantes
enviados

Gestidn y revision de la movilidad de los estudiantes
recibidos

Gestion y revisién de las practicas externas
integradas en el Plan de estudios

Gestion de la insercién laboral
Analisis y medicién de resultados académicos

Informacién Publica

PROCEDIMIENTO DE MEDICION

PROCEDIMIENTOS DE APOYO

PA 01

PA 02
PA 03

PA 04

| «g— PA 05

PA 06

PA 07

PA 08
PA 09

Gestion de los documentos y
evidencias

Suspensién de un titulo

Satisfacciéon de los grupos de
interés

Gestion y revision de incidencias,
reclamaciones y sugerencias

Captacion, selecciény
formaciéon del PDl y PAS

Evaluacidén, Reconocimiento e
Incentivos del PDI y PAS

Gestion de los recursos
materiales

Gestién de los servicios

Gestion de expedientes y
tramitacion de titulos

PMO1

Medicidén, analisis y mejora

® srea de calidade

C a L icj a Cj e Universidade de Vigo




10. CALENDARIO DE IMPLANTACION

10.1. Cronograma de implantacion de la titulacion

Justificacion

Implantacion

Siguiendo las recomendaciones del documento del Consejo Gallego de Universidades: “Lineas generales la implantacion
de los Estudios de Grado y Posgrado en el Sistema Universitario de Galicia”, y teniendo en cuenta que los recursos
humanos y materiales existentes en la Escuela Universitaria de Estudios Empresariales de Vigo asi lo permiten, se
propone preferentemente la implantacién partir del curso 2010-11, de la siguiente manera:

Afio académico 2010-11: curso 12
Afo académico 2011-12: curso 29
Afo académico 2012-13: curso 32
Afo académico 2013-14: curso 42

A continuacién se muestra el cronograma que refleja el proceso de implantacién del nuevo plan de estudios conducente
al titulo de Grado en Comercio por la Universidad de Vigo, asi como la extincién de la Diplomatura en Ciencias
Empresariales.

C
Cursos implantados plan Curso extinguidos urs'os que se
Curso . mantienen plan
nuevo plan antiguo .

antiguo
2010-2011 1¢ 1 22y 30
2011-2012 29 20 3¢
2012-2013 39 39 -
2013-2014 40

2010-2011

Curso de implantacién

10.2. Procedimiento de adaptacion en su caso de los estudiantes de los estudios
existentes al nuevo plan de estudios

Procedimiento

El objetivo que se persigue con el presente procedimiento de adaptacidn es facilitar a los alumnos que lo deseen, su
movilidad desde la actual titulacién de Diplomatura en Ciencias Empresariales al Grado en Comercio. Por ello se ha
elaborado el cuadro de adaptaciéon de asignaturas entre la titulacidon a extinguir y el nuevo grado, estableciendo una
comparativa entre los contenidos y competencias de las distintas materias. Hay que tener en cuenta que la diferencia de
asignaturas entre la diplomatura y el nuevo grado puede ser considerada por parte de los alumnos poco atractiva por el
elevado niumero de materias diferentes.

En materia de convalidaciones se estard sujeto a la normativa vigente de rango superior y a la que en su caso se
desarrolle. Los alumnos que hubieran iniciado la Diplomatura en Ciencias Empresariales y que no la concluyan en los
plazos de finalizacién de la docencia, dispondran de dos convocatorias de examen en los dos cursos académicos
inmediatamente siguientes para cada una de las asignaturas del curso a extinguir. Los alumnos que no finalicen los
estudios de la Diplomatura a extinguir de acuerdo con el calendario establecido para ello, podran solicitar su adaptacion
al nuevo titulo de Grado en Comercio. Esta posibilidad de adaptacidn esta abierta a cualquier alumno de la Diplomatura
en Ciencias Empresariales antes de la extincion del plan de estudios de 2001.




GRADO EN COMERCIO

Se considera que en ningun caso el Trabajo de Fin de Grado podra ser convalidado.

A continuacion presentamos el procedimiento de adaptacién de las materias de la Diplomatura en Ciencias Empresariales
de la Escuela Universitaria de Estudios Empresariales de Vigo que se extingue, y que tienen reconocimiento en el nuevo
Grado en Comercio.

DIPLOMATURA EN CC EMPRESARIALES GRADO EN COMERCIO
Cédigo Materia Créd. Car. Cddigo Materia ETCS | Car.
Empresa: Fundamentos de 6 FB
Contabilidad Contabilidad ’
306011101 | -ontavrida 12 Tronc.
Financieral Obl.
Contabilidad Financiera 6
306011103 Estadistica 9 Obl. Estadistica 6 FB
306011105 Introduccion al . 4,5 Tronc Derecho Mercantil 6 Obl.
Derecho Empresarial
306011106 Matematicas 9 Tronc. Matematicas 6 Obl.
306011122 Idioma 'Empresan?I— 4,5 Obl. Idioma comercial: aleman 6 Obl.
Comercial I: aleman
306011123 Idioma 'Empresanalnl— 4,5 Obl. Idioma comercial: francés 6 Obl.
Comercial I: francés
306011124 | |dioma Empresarial=\ o o) Idioma comercial: inglés 6 Obl.
Comercial I: inglés
306011201 Contabilidad de 4,5 Tronc. Contabilidad de Costes 6 Obl.
Costes |
306011202 Derecho laboral 4,5 Tronc. Derecho del trabajo 6 Obl.
306011204 | Direccién comercial | 9 Obl. Empresa: Fundamentos de 6 Obl.
Marketing
306011205 Direccién Financiera 9 Tronc. DeC|5|or'1es de Inversion en el 6 Obl.
Comercio
306011205 Direccion Financiera 9 Tronc.
Decisiones de Financiacion en el
Planificacion Comercio 6 Obl.
306011634 . . 4,5 Opt.
Financiera
Economia Espafiolay Economia: Economia Espafiola y
306011206 . 6 Tronc. . 6 Obl.
Mundial | Mundial
306011208 Matematlcas 6 Tronc. Empres§: Matematicas 6 Oobl.
Financieras | Comerciales
306011221 | Contabilidad de 45 | obl.
Sociedades
Analisis y Combinaciones de Negocios 6 Opt.
306011651 | consolidacion de 6 Opt.
estados contables
Idioma Empresarial—
306011706 C ial 11: alem3 4,5 Opt.
omerciat ii: aleman Idioma para la negociacién 6 Obl.

intercultural: aleman
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306011614 Idlom,a Empresarial: 45 Opt.
aleman
306011622 | 'diomaComercial: -, o) o0
aleman
306011614 Iclllom’a Empresarial: 45 Opt.
aleman Idioma para la comunicacién 6 Opt
Idioma Comercial: internacional: aleman pL.
306011622 , ’ 4,5 Opt.
aleman
Idioma Empresarial—
306011707 . , 4,5 Opt.
Comercial II: francés
306011615 Idiom,a Empresarial: 45 Opt. !dioma para la neg?ciacién 6 Obl.
francés intercultural: francés
306011623 | ldiomaComercial: -, o) 0
francés
Idioma Empresarial:
306011615 ¢ , 4,5 Opt.
rances Idioma para la comunicacién 6 Obt
Idioma Comercial: internacional: francés Pt
306011623 , ' 4,5 Opt.
francés
306011708 | !dioma Empresarial= ), o) o
Comercial ll: inglés
306011616 !dior’na Empresarial: 45 Opt. !dioma para Ia? negociacién 6 Obl.
inglés intercultural: inglés
306011624 | 'dioma Comercial: 45 | opt.
inglés
306011616 !d'?fna Empresarial: -1, ¢ | gpt.
Ingles Idioma para la comunicacién 6 Opt
Idioma Comercial: internacional: inglés pL.
306011624 | ., ' 4,5 Opt.
inglés
306011709 | Legislacién Mercantil | 4,5 Opt. Contratacion Mercantil 6 Opt.
306011710 | Macroeconomia 4,5 Opt. Economia:Macroeconomia 6 Obl.
306011711 Microeconomia 4,5 Opt. Economia:Microeconomia 6 Obl.
Contabilidad d .
306011301 | -onianiidac ae 45 | Tronc. Contabilidad de Gestion 6 Obl.
Costes Il
Fiscalidad de | Aoi ;
306011322 scalidad ae fa 4,5 Obl. Régimen Fiscal de la Empresa 6 Obl.
Empresa
306011611 Ereauon de 45 Opt
mpresas Creacion de Empresas
. 6 Obl.
Investigacion Comerciales
306011617 ; 4,5 Opt.
operativa
Logistica Empresarial. Gestién de Aprovisionamientos y
306011618 ; 4,5 Opt. 6 Obl.
Métodos y modelos ’ P distribucién comercial
de las operaciones de
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gestion
| tigacion d .
306011625 nvestigacion de 4,5 Opt. Investigacién de Mercados 6 Opt.
mercados
306011626 | Marketing 45 | opt. Marketing Estratégico 6 Obl.
Estratégico
Marketi
306011627 | . or<eHng 45 | opt. Marketing Internacional 6 Obl.
Internacional
306011628 Tecnlf:as de comercio 4,5 Opt. Gestion de Comercio Exterior 6 Obl.
exterior
306011629 Técnicas de 45 Opt. Muest.reo.A,pIicado ala 6 Obl.
Muestreo Investigacién de Mercados
Métodos y Técnicas
306011642 | deinvestigacion 6 Opt. Técnicas de investigacion Social 6 Opt.
social
306011644 Relaciones Iabgrales 45 Opt. Inst'ltuuones de la seguridad 6 Opt.
y de la seg. social social
Andlisis y Presentacion e Interpretacion de
306011651 | consolidacién de 6 Opt. - p. 6 Obl.
la Informacién Financiera
estados contables
Informatica Aplicada - . -
306011207 | a la Gestion 6 Tronc. Informatica Aplicada a la Gestion | o Obl.
. Comercial
Empresarial
Empresa: Principios de Gestion 6 Obl.
Responsable
Sociologia: Sociologia del 6 Obl.
Consumo
Planificacion de Recursos de
e ., 6 Obl.
Planificacidn Integrados
Estrategia Empresarial y Gestién 6 Obl.
de Ayudas
Trlbutac?lon de las Operaciones 6 Obl.
Comerciales
Sistemas de Informacion
., 6 Obl.
Integrados para la Gestion
Trabajo Fin de Grado 6 Obl.
Prdcticas Externas 6 Obl.
Gestid . . .
estlon.de Riesgos Financieros y 6 Opt.
Comerciales
H.ablllc.:iades personéles, 6 Opt.
directivas y comerciales
Economia Internacional 6 Opt.
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Investigacion Operativa en la
& pe 6 Opt.
Empresa Comercial
Historia Econdmica vy del
. Y 6 Opt.
Comercio
Comercio Electrdnico:
. : 6 Opt.
elementos informaticos

Ensefanzas que se extinguen

Titulo de Diplomado en Ciencias Empresariales (B.O.E. de 4/12/2001, nimero 290), impartido por la Escuela Universitaria
de Estudios Empresariales de la Universidad de Vigo .

La extincidén del plan de estudios anterio-r sera progresiva de acuerdo al apartado a) de la Disposicién Transitoria
segunda. Ensefianzas anteriores del RD 1393/2007, que establece que los estudiantes que en fecha de entrada en vigor
de este Real Decreto, hubiesen iniciado estudios universitarios oficiales conforme la anterior ordenacion, les sera de
aplicacién las disposiciones reguladoras por la que hubieran iniciado sus estudios, sin perjuicio de lo establecido en la
Disposicion Adicional Segunda de este Real Decreto, hasta el 30 de septiembre de 2015, en que quedaran definitivamente
extinguidas.

Las normas de extincién que afectan a este plan de estudios estan definidas en el apartado 6 del documento “Directrices
propias de la Universidad de Vigo sobre estructura y organizaciéon académica de los planes de estudio” aprobado en
sesion ordinaria de la Junta de Gobierno de 13 de septiembre de 1999. Este documento se encuentra disponible en la
web de la Secretaria General (http://webs.uvigo.es/sxeralweb) en el apartado “Normativa UVI”, seccién “Organizacion
Académica”
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ANEXO 1
NORMATIVA DE PERMANENCIA EN LA
UNIVERSIDADE DE VIGO
(Aprobada por el Consejo Social el 13-06-2001)
(Modificada el 22-12-2003 / 14-07-2004 / 13-11-2006 / 30-07-2007)
Preambulo

Siendo la educacién universitaria un derecho ciudadano, es obligacion de la Universidade de Vigo
proporcionarles a los estudiantes, en la medida en que le permitan sus vias de financiacién, los medios
materiales y humanos para que puedan recibir una formacion actualizada y de calidad. A su vez, el estudiante
tiene la responsabilidad de sacar provecho de los medios que la sociedad pone a su disposicion siendo, en
definitiva, mision de todos garantizar un nivel satisfactorio en la calificacion académica de los titulados/as y

preocuparse de la utilizacion eficiente de los recursos proporcionados por el conjunto de la sociedad.

Para cumplir eficazmente esa misién se reconoce la importancia de conseguir un rendimiento minimo,
accesible para cualquier estudiante consciente de sus obligaciones, sin caer en el rigorismo de considerar que
unos resultados malos de un curso académico suponen impedimento para continuar los estudios, posibilitando
ademas vias para aquellos estudiantes que, por diferentes circunstancias personales, no consigan el minimo
requerido. Se considera asimismo la importancia de seguir los estudios de manera ordenada y progresiva,
tratando de evitar un avance académico inconexo o caotico.

No se puede ignorar que en la actividad de muchos estudiantes la superacion de alguna materia supone un
esfuerzo desproporcionado en relacion a otras del mismo o similar caracter y carga lectiva, convirtiéndose en
un obstaculo dificil de superar de cara a su avance académico dentro de la titulacién. Se entiende que un mal
rendimiento concreto no debe estropear el esfuerzo global en el conjunto de la titulacién y que no deberia ser
una causa de abandono de estudios o de atraso excesivo en la finalizacion de estos en un tiempo razonable.
Por otra parte, para salvaguardar los contenidos formativos globales de los diferentes planes de estudios, se
les exige a los estudiantes un esfuerzo en la superacion de todas las materias, evitando el abandono a priori

de aquellas por las que tengan una menor preferencia o les supongan mayor dificultad.

Estas normas, basadas en la responsabilidad y flexibilidad, constituyen el medio que permite tratar en conjunto
los aspectos anteriormente comentados. Para su aplicacion es preciso que cada estudiante conozca el
contenido de las presentes normas y su situacion académica, siendo misién de la Universidade de Vigo facilitar

los medios para ese fin.

Articulo 1. Requisitos de matriculacion en el primer curso de acceso o de reinicio de estudios

De acuerdo con lo establecido en la legislacién vigente, los estudiantes que se matriculen por primera vez en
una titulacion de la Universidade de Vigo deberan hacerlo del primer curso completo (ya sea de titulacién de 1°

ciclo, o de 1?2y 2° ciclo).
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Articulo 2. Convocatorias

2.1. Para superar las materias incluidas en el plan de estudios, cada estudiante dispondra de las siguientes

convocatorias:

e Seis con caracter general
e Una de gracia (72) solicitada al rector que resolvera, por delegacion, el director/a o decano/a del

centro.

Las pruebas correspondientes a la 52, 62 y 72 convocatoria y a la de fin de carrera seran valoradas por un

tribunal nombrado al efecto segun lo establecido en la legislacion vigente.

En los casos de materias de planes de estudio dispensados por mas de una de las universidades gallegas, el
estudiante podra, en caso de haber agotado todas las convocatorias, solicitar rendir examen en otra
universidad gallega en tanto tenga vigencia el convenio establecido para este fin. La calificacion obtenida

tendra los mismos efectos que si hubiese sido emitida por la Universidade de Vigo'.

La no superacion de cualquier asignatura en el nimero de convocatorias establecido producira los efectos

indicados en el articulo 7.
2.2. El estudiante sélo podra hacer uso de dos convocatorias de examen por curso académico

2.3. La no comparecencia a examen tendra la consideracion de convocatoria no consumida y no necesita
solicitud previa, salvo en el caso de alumnos/as matriculados por primera vez en una titulacién, que tendran

que hacer renuncia expresa a la correspondiente convocatoria de examen, en una materia por lo menos'.
Articulo 3. Rendimiento académico minimo (Suspendido temporalmente)

Los estudiantes de la Universidade de Vigo que, matriculandose de mas de 36 créditos en materias troncales,
obligatorias de universidad y optativas en cada uno de los cursos sucesivos, no consigan en cada curso

superar un minimo del 20% de los créditos matriculados, estaran sujetos a lo indicado en el articulo 7.

Se entiende por cursos sucesivos aquellos en los que el estudiante formaliz6 matricula, aunque no se
correspondan con cursos académicos consecutivos.

Para que tenga efecto este articulo se tienen que dar las siguientes condiciones:

e Matricularse en un curso en materias de cualquier caracter, sin contar las de libre eleccién, de mas de
36 créditos, y superar menos del 20% de los créditos matriculados por curso.

e Recaer en la siguiente matricula en idéntica situacion".

No entraran en el cémputo de los créditos superados los obtenidos por adaptacion o validacién, ni de los
créditos matriculados aquellos que fueran objeto de anulacién o renuncia (en el caso de alumnos/as de 12 por

primera vez) en los plazos establecidos para tal fin en las normas de gestién académica.
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Para el calculo del minimo no tendran efecto los coeficientes multiplicadores indicados en el punto 5.2.

Este articulo no sera de aplicacion cuando la Comisién de Permanencia estime que concurrieron causas de

fuerza mayor que impidieron alcanzar el minimo requerido segun la doctrina jurisprudencial.
Articulo 4. Comision de Permanencia

Para tratar las posibles reclamaciones y peticiones"” de los estudiantes afectados por lo dispuesto en el articulo
3, se constituye como Comisién de Permanencia la Comisién Permanente del Consejo Social garantizando, si

es preciso para estos efectos, la presencia con voz y voto de un representante estudiantil.

Esta comisién resolverd en el plazo méximo de dos meses en el periodo lectivo a partir de ser recibida la
peticion.

Articulo 5. Requisitos de matricula

Los estudiantes de la Universidade de Vigo estaran sometidos a los siguientes requisitos de matricula.

5.1. El maximo de créditos de materias de cualquier caracter de los que se puede matricular en un curso
académico sera de 135. Los créditos adaptados, validados o superados en la convocatoria extraordinaria’ no
serdn tenidos en cuenta para ese coOmputo de manera que, si se produjese adaptacion, validacion o

superacion de materias una vez iniciado el curso, podra ampliar la matricula hasta el limite de 135.

5.2. (Suspendido temporalmente). Para el computo del limite maximo se tendra en cuenta el niumero de
veces que el estudiante formalizé6 matricula en cada materia, de modo que en la 42 matricula y siguientes el

ndmero de créditos vendra multiplicado por un coeficiente con el valor indicado a continuacion:

Matricula 42 5 62 72 8 92 e méis

Coeficiente | 3 5 7 9 11 14

Estos coeficientes no son de aplicacion en las tasas de matricula. Tampoco seran de aplicacion cuando el
alumno tenga concedida una beca para cursar estudios fuera de la Universidade de Vigo en programas tipo
ERASMUS, SICUE o similares.

En el caso de que la materia en la que se matricula el alumno supere los 4,5 créditos, este computo se hara
sobre ese valor. En cualquier caso el estudiante tendra derecho a matricularse de un minimo de tres materias

por curso académico, respetando lo indicado en el apartado 5.3.

La universidad dispondra los medios para que el estudiante tenga toda la informacién necesaria a la hora de

formalizar la matricula.

5.3. (Suspendido temporalmente). Antes de matricularse en otra(s) materia(s) por primera vez, el estudiante
tiene que matricularse de las materias troncales, obligatorias de universidad y/o de orientacion, si las hubiese,

que tenga sin superar y que figuren en el Plan de estudios en cursos inferiores al de cualquiera de las materias
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en las que se solicita matricula”. Si el limite de 135 créditos no deja que el estudiante se matricule de todas las
materias que pretende, deberd comenzar por las anteriormente mencionadas de los cursos inferiores antes de

hacerlo de otras nuevas (de cualquier caracter) de cursos o cuatrimestres superiores.

5.4. El estudiante que se hubiera matriculado de una materia optativa o de libre eleccién y no la hubiera
superado, podra dejar de matricularse en esta y matricularse en otra nueva con limite del 150% de los créditos

previstos para materias de ese caracter en el plan de estudios"".
Articulo 6. Evaluacion curricular

Los estudiantes de la Universidade de Vigo podran solicitar, ademas de otros procedimientos ya previstos en
la legislacién vigente, una valoracion complementaria de su rendimiento académico, segun lo establecido a

continuacion:

REQUISITOS DE LA SOLICITUD:

6.1. Una vez consumida la 52 convocatoria sin superar una materia, el estudiante podra solicitar, ante la
Comision Permanente del centro donde cursa estudios, acogerse al procedimiento de evaluacion curricular.
Para las materias del ultimo curso de la titulacion, o cuando sea la Unica materia pendiente de su titulacién,
podré solicitarlo una vez consumida la 42 convocatoria. Se entenderan como consumidas las convocatorias en
las que el estudiante se matricule en materias que dependen para su calificacion de otras consideradas como

clave.

Para acogerse a la Evaluacion Curricular, el estudiante debera estar matriculado en la Universidade de Vigo y
haber consumido una convocatoria de la materia objeto de la solicitud en los Ultimos tres afnos académicos en

la Universidade de Vigo.

Para acogerse a la Evaluacion Curricular, el estudiante debera tener superados al menos la mitad de los

créditos de la titulacién correspondiente en la Universidade de Vigo.

LIMITES DE LA SOLICITUD:

6.2. En el transcurso de la titulacion, cada estudiante podra solicitar la evaluacién curricular en dos materias en
titulaciones de sélo primer ciclo o sélo segundo ciclo, y en tres en las titulaciones de primer y segundo ciclo*".
La solicitud presentada no contara como tal si durante la tramitacién y resolucidén de esta el estudiante supera
la materia objeto de la solicitud en una nueva convocatoria o presenta una solicitud escrita de desestimacion

antes de la reunién de la Comision Permanente.

Podran someterse a la Evaluacién Curricular materias obligatorias, troncales y optativas, siendo excluidas las
estadias Clinicas o Préacticas, el "Practicum"”, las materias de libre eleccion y los Proyectos o Trabajos de Fin

de Carrera.
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Para efectos del nUmero de materias que se pueden someter a evaluacién curricular, seran tenidas en cuenta
las concesiones de evaluacién obtenidas en otras universidades y que consten en el expediente académico del

estudiante.

ORGANOS DE RESOLUCION:

6.3. La decision de admitir o no a tramite una solicitud de evaluacién curricular y de nombrar a la Comisién de
Evaluacion le corresponde a la Comision Permanente del Centro donde cursa estudios el solicitante, que la

resolvera en un plazo maximo de 45 dias habiles a partir del cierre del plazo de presentacién de solicitudes.

No sera admitida a tramite cuando, a juicio de la Comisién, la calificacion de la materia sea una consecuencia
directa del incumplimiento de requisitos previamente conocidos para su superacion, resultado de acciones
ilegales inaceptables en la comunidad universitaria e incluso objeto de sancién académica, o resultado de
pruebas o examenes claramente deficientes. La Comision podra solicitar la informacién que necesite para
fundamentar su decision, incluida la comparecencia de los/as interesados/as. Los acuerdos de la Comisién
deberan estar sujetos a criterios de acuerdo con lo expresado y que consideren aspectos tales como
calificaciones obtenidas en la materia, situacion del rendimiento escolar de la materia y circunstancias

académicas del/de la estudiante.

La decision de la Comision Permanente podra ser reclamada ante la Junta del Centro en el plazo maximo de
un mes desde la notificacion, y de ser admitido el recurso se enviara a la Comisién Permanente para que

proceda al nombramiento de la Comisién de Evaluacion.

6.4. La evaluacion curricular consistira en la valoracion global de su expediente académico hasta el momento

de la presentacion de la solicitud, por medio de una Comisién de Evaluacion''!, compuesta por:

e Decano/a-Director/a, o profesor/a en el que haya delegado, que actuara como presidente/a.

e Cuatro profesores/as titulares y cuatro suplentes de las areas con carga docente en materias
troncales, obligatorias de universidad y optativas de orientacién dispensadas en la titulacion cursada
por el solicitante, excluyendo, de ser el caso, el area afectada.

e Un/una profesor/a titular y uno/a suplente del area afectada propuesto por el departamento.

e Un/una estudiante titular y uno/a suplente propuestos por el solicitante entre los de la misma titulacion
y orientacién que tengan superada la materia y estén matriculados (a ser posible) en un curso
superior. En caso de no presentar propuesta, el presidente/a determinara el procedimiento de

seleccion.
Se encomienda que los/as profesores/as de este apartado sean elegidos por un curso académico.

6.5. La Comision de Evaluacion debera constituirse y resolver en el plazo maximo de 40 dias habiles™ desde

que la solicitud sea admitida a tramite. La no resolucion en plazo serd comunicada por el Presidente de la

" Que se regird por lo establecido en el capitulo Il sobre érganos colegiados de la Ley 30/1992 de Régimen Juridico de las
Administraciones Publicas y del Procedimiento Administrativo Comun (BOE, 27 de noviembre de 1992).
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Comision de Evaluacion al Vicerrector competente, quien lo comunicara al/a la Presidente/a de la Comisién de

Organizacion Académica y Profesorado para que eleve una propuesta al Consejo de Gobierno.

Para la constitucién valida de la Comision de Evaluacion se requerira la presencia de al menos 5 de sus
miembros.

Las gestiones para la constitucion de la Comision de Evaluacion seran llevadas a cabo por el/la presidente/a.

Los miembros de la Comision de Evaluacién que no acudan a las reuniones convocadas deberan justificarlo de
manera adecuada y por escrito.

PROCEDIMIENTOS DE LA EVALUACION CURRICULAR:

La solicitud de evaluacién curricular se presentara mediante instancia dirigida al Decano/Director del centro
donde curse los estudios el/la alumno/a. Para ello, el centro abrira un plazo de 15 dias habiles para

presentacion de solicitudes a partir del dia siguiente de la fecha oficial de entrega de actas de los examenes.

Acabado el plazo de presentacién de solicitudes, la administracién del centro comprobara el cumplimiento de
los requisitos y los limites de la solicitud y condiciones de los estudiantes propuestos en la solicitud para la
Comision de Evaluacién y elevara una diligencia al efecto acompanada del expediente y de la solicitud del/de
la alumno/a al Decano-Director del Centro. De no cumplir el estudiante solicitante las condiciones para
acogerse a la Evaluacion Curricular, la solicitud se dara por desestimada, lo cual se le comunicara al
interesado. En caso de estimar la solicitud, la administracion del centro procedera a solicitar los informes
oportunos a los/las profesores/as, los cuales una vez recibidos seran remitidos al Director-Decano del Centro.
Para tal efecto los/las profesores/as deben mantener bajo custodia, hasta su superacién, las pruebas que

sustenten la calificacién de suspenso en la materia por lo menos tres cursos académicos.

6.6. La Comision de Evaluacién valorara el expediente global del estudiante segun los criterios empleados en
la legislacién vigente sobre calificacién de expedientes, considerando ademas las calificaciones obtenidas en
la materia objeto de evaluacion, en otras materias similares y la dificultad de la materia, sin prejuicio de que la
Comision pueda considerar otras circunstancias presentes en el historial académico del/la alumno/a o de otra
indole. Para que en la materia sea considerado/a como “Apto” se requerira la mayoria de 2/3 de los
presentes”. La toma de decisiones sobre la evaluacion del/la alumno/a debe estar motivada y fundamentarse
en criterios objetivables y no se admitiran abstenciones.

EFECTOS ACEDEMICOS

Los efectos académicos en caso de ser considerado/a apto/a tendran plena vigencia y en su expediente
figurara la materia como “Apto por compensacién”, que para los efectos de valoracion tendra la equivalencia
de “validado”, con valor numérico de 5,0.

Articulo 7. Reinicio de estudios
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Los estudiantes que se encuentren en una de las situaciones que remiten a este punto de la presente

normativa no podran continuar los estudios en la misma titulacion.

7.1. Por una vez podran solicitar plaza para reiniciar en estudios en otra titulacién de las dispensadas en la
Universidade de Vigo, sometiéndose a los mismos requisitos de admision que el resto de aspirantes en libre

concurrencia.

7.2. En caso de que la nueva titulacion recaiga en una de las situaciones aludidas, no podra continuar estudios

en la Universidade de Vigo.

Articulo 8. Entrada en vigor

Esta normativa sera de aplicacién a partir del curso 2001/2002, para los alumnos/as de nuevo ingreso y a partir
del curso 2006/2007 para todos los estudiantes de la Universidade de Vigo. También sera de aplicacion para
aquellos estudiantes que se cambien a planes de estudios revisados en los cursos 1999/2000 y posteriores

procedentes de planes de estudios en extincion, a partir del momento del cambio.

Articulo 9. Revision

Las presentes normas seran revisadas, refrendadas o modificadas en un plazo maximo de tres afos después

de su entrada en vigor.

Disposicion transitoria

A pesar de la entrada en vigor gradual a partir del curso 2001/2002 el punto 6 de la presente normativa, una
vez aprobada por el Consejo Social, podra ser aplicado en el curso 2000/2001 y posteriores en los siguientes

casos:

1. A los estudiantes de titulaciones no estructuradas por créditos en el curso 1999/2000 cuando les queden,
como maximo, 3 materias anuales o 6 cuatrimestrales sin tener agotadas las convocatorias para terminar la
titulacion por el plan de estudios original, o una Unica materia adn en el caso de que tuvieran agotadas las

convocatorias establecidas en esta universidad segun la normativa anterior a la aprobacion de la presente.

2. A los estudiantes de titulaciones ya estructuradas en créditos en el curso 1999/2000 a los que les queden,
como maximo, 3 materias anuales o 6 cuatrimestrales sin tener agotadas las convocatorias para finalizar su

titulacion por el plan de estudios que estan siguiendo.

3. A los estudiantes que se matricularon por primera vez en el curso 2000/2001, tanto por acceso a la

universidad como por cambio de plan de estudios, en planes renovados en el curso 1999/2000.

En los casos 2 y 3 anteriores, en el computo de convocatorias consumidas en la materia, se tendran en cuenta

las que tenga en el plan de estudios original y en la materia equivalente en el plan de estudios renovado.

Disposicion adicional
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En los casos donde concurran situaciones originadas por cambios de planes de estudios, extincién o por
cualquier otra no considerada en esta Normativa que impidan que un alumno pueda solicitar la evaluacion

curricular, corresponde a la COAP, con caracter excepcional, valorar la admisién a tramite de la solicitud.

En estos casos, los alumnos podran dirigirse al Vicerrector/a competente que remitira la solicitud a la COAP,
quien, una vez admitida a tramite, de ser el caso, requerira al Centro para que en un plazo de 40 dias desde la
recepcién de la solicitud se constituya la Comision a la que se refiere el articulo 6.4 de la normativa de
permanencia y resuelva, de acuerdo con el procedimiento previsto en el articulo 6.6, previa peticion por parte
de la Administracion del Centro de los informes oportunos a los/las profesores/as, los cuales una vez recibidos

seran remitidos al Presidente de la Comision.
Disposicion final
La decisién de la Comisién de Evaluacion sera elevada al Rector, que dictara resolucion al respecto.

El mes de agosto es considerado no habil para efectos de esta normativa.

' La materia tiene que tener los mismos contenidos y carga lectiva.

" La normativa estatal (DL 9/75) establece que para poder seguir cursando estudios en una titulacién es preciso superar al
menos una materia entre las dos convocatorias en el primer curso matriculado. Para evitar tener que abandonar una
titulacién por si no se aprueba nada, se puede solicitar la renuncia de convocatoria en alguna materia en el plazo que

establecen las Normas de Gestion Académica de la Universidade de Vigo.

La situacion de “aviso” que queda registrada después de un curso de muy bajo rendimiento académico se puede anular

de dos formas:

a. matriculandose en el curso siguiente de mas de 36 créditos y aprobar el 20% o mas.

b. matriculandose en el curso siguiente de 36 o0 menos créditos.

" Con antelacién suficiente al periodo de matricula, el estudiante afectado puede solicitar que su caso sea examinado por la

Comisién de Permanencia y aportar toda la documentacion que se le requiera.

¥ Se refiere a materias superadas en la convocatoria extraordinaria actualmente denominada “convocatoria de diciembre”.

¥ Para matricularse en una materia dispuesta en el plan de estudios en el curso “n”, hay que matricularse también de las
materias (de los tipos indicados) que se tengan sin superar en los cursos n-1", “n-2”, etc. Si el limite de créditos no permite
la matricula en todas las materias que se solicitan, habra que empezar por matricularse en las materias de cuatrimestres y
cursos inferiores sin superar los 135 créditos maximos. Si se pretende la matricula Unicamente en tres materias (segun lo

indicado en 5.2), se seguira el mismo criterio.
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vii

Si un plan de estudios establece un numero N de créditos en materias optativas, el estudiante podrd, a lo largo de la
titulacién, formalizar la matricula hasta 1,5xN créditos en materias optativas de su plan de estudios para superar los N
créditos requeridos. Otro tanto sucede con los créditos de libre eleccién.

viii

El hecho de presentar solicitud de evaluacion curricular contabiliza como un derecho ejercicio y no presupone el

resultado de la solicitud. Dado que es un recurso extraordinario, es necesario utilizarlo con prudencia.

* El mes de agosto no es habil.

*6de 9;7 de 10; 8 de 12.
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