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GRADO EN COMERCIO

SINOPSIS

BREVE DESCRIPTOR

Los contenidos de cada TFG dependeran del tema elegido por el/a alumno/a asesorado

por su tutor/a. Podran estar relacionados con las siguientes materias de referencia:

e Temas relevantes relacionados con la actividad comercial ya sea por su importancia,
novedad o su notoriedad social, econémica, politica, cientifica y/ o ética.

o Herramientas y metodologias utilizadas en la actividad comercial que tengan un interés
especial bien por su amplia utilizacién o porque se proponga en el trabajo una
actualizacion razonada de la misma con propuestas concretas de mejora.

o Casos reales concretos que estén relacionados con la actividad comercial y que sea de
interes estudiarlos por la importancia de sus consecuencias y el impacto econémico,
social, politico y/o ético.

e Participacion en actividades Business Game, simuladores de juego de empresas
adecuadamente dirigidas y autorizadas.




CONOCIMIENTOS'PREVIOS RECOMENDADOS

e requiere haber superado previamente todos los créditos del Grado.

OBJETIVOS FORMATIVOS

'RESULTADOS DE'APRENDIZAJE

Aprender a realizar un proyecto de investigacion de forma auténoma.

¢ Desarrollar la creatividad en la eleccion del tema, forma de abordar el trabajo, estructura
del trabajo, entre otros.

o Habituarse a la busqueda de informacién de caracter secundario (bibliografia, fuentes
estadisticas, paginas de Internet...).

¢ Desarrollar habilidades propias del trabajo de campo tales como la realizacion de
entrevistas a expertos, visitas a empresas, realizacion de encuestas o sondeos de
opinién.

o Aprender el uso y manejo de la informacién estadistica, su analisis e interpretacion.

¢ Incrementar su habilidad para estructurar y redactar un trabajo de investigacion
completo.

e Aprender a exponer en publico una serie de conclusiones obtenidas.

o Mejorar el uso de las TIC a disposicion de la realizacion de un TFG.

|COMPETENCIAS |

Generales

CG1 - Saber reunir e interpretar datos sociales y econdmicos relevantes para la
funcién comercial de forma que puedan emitir juicios sobre temas relevantes de indole
comercial

CG2 - Alcanzar habilidades de comunicacion, cooperacion interpersonal y trabajo en
equipo con el objetivo de desenvolverse convenientemente con todos los agentes que
operan en la funcién comercial

CG3 - Conocer y comprender distintas realidades culturales para establecer contactos
con el fin de desarrollar mercados a nivel internacional e, incluso, global de los paises
implicados y adaptar las distintas estrategias comerciales tanto al consumidor como a
la sociedad donde se desenvuelve

CG4 - Comprender y aplicar los mecanismos y técnicas de planificacion, andlisis de
informacién, negociacion, simulacién, decisiéon y control en la relacion comercial
teniendo como base la estrategia comercial de la empresa

CG5 - Desarrollar las capacidades conceptuales y operativas de futuros gestores y
directivos comerciales

CG6 - Saber comportarse con una actitud responsables ante los mercados y los
consumidores con el fin de aplicar las estrategias y técnicas que se aprendan con el
necesario cuidado por la norma y la ética profesional y respeto por el mercado y la
sociedad en general

CG7 - Aprender a aprender, como ejemplo saber como, cuando, donde..., nuevos
desarrollos personales son necesarios (por ejemplo, la retérica, las presentaciones, el
trabajo en equipo o la gestién de personal)
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Especificas: . COMZ??C-"UUA? DE
CE1 - Conocer y comprender los conceptos fundamentales y la evolucion’ en é’lj?iém%%sm
de la economia y la actividad comercial desde una triple perspectiva tematica:
crecimiento econdmico, cambio estructural e internacionalizacién de la economia, de
cara a saber situar la realidad de la actividad comercial actual en su contexto histérico.
CE2 - Saber analizar las distintas variables y fenémenos que intervienen tanto en el
comercio interior como en el exterior, de cara a poder analizar de forma critica las
politicas de comercio promocionadas e implantadas por los paises a lo largo de la
historia.

CE3 - Conocer y entender el marco juridico de la actividad en la que realizaran sus
funciones comerciales con el fin de aprender a manear e interpretar textos legales
relacionados con sus actividades, usa la terminologia juridica y poder aplicar estos
conocimientos a una relacién responsable con la sociedad y comprometida con los
principios normativo

CE4 - Ser capaces de distinguir los elementos integrantes de la empresa desde una
perspectiva de sistema para conocer su organizacién y la interrelacion de estos
elementos, asi como la creacion de nuevas empresas, con el fin de identificar los
factores clave y poder intervenir para alcanzar la maxima eficiencia y eficacia e dicha
organizacion aplicando los principios de responsabilidad social

CES - Saber gestionar y dirigir la fuerza de ventas que opera en una organizacion y
aplicar los principios basicos de esta materia en la gestién de equipos comerciales
eficientes y responsables, es decir, que respeten los principios basicos de igualdad de
género y oportunidades, con el fin de aplicar técnicas de negociacion y persuasion vy,
de esta forma, poder cerrar acuerdos comerciales satisfactorios

CE6 - Conocer y comprender la importancia de la gestion de compras e inventarios,
asi como la gestion de calidad de productos y servicios, a fin de cumplir los objetivos
de ftrazabilidad marcados con respecto a clientes y proveedores, bajo un claro
compromiso social.

CE7 - Aplicar los fundamentos de analisis financiero al disefio de operaciones de
financiaciéon de actividades comerciales, valorando adecuadamente sus riesgos
econdmicos.

CE8 - Conocer y saber aplicar las operaciones relacionadas con las estructuras del
analisis contable y los costes de la empresa para disponer de la informacion necesaria
para la toma de decisiones en gestion comercial, especialmente las referentes a los
precios de los productos/servicios

CE9 - Dominar la filosofia del marketing y sus principales fundamentos de cara a poder
aplicar la distintas técnicas y herramientas de marketing, tales como la investigacion
comercial y de mercados utilizadas para conseguir conocer mejor el comportamiento
del consumido intentando satisfacer sus deseos y necesidades de forma responsable
y sostenible para la empresa

CE10 - Saber aplicar de forma responsable las distintas formas de comunicacion
comercial entre empresas y particulares para entender el alcance y la trascendencia
de fendmeno de la comunicacion comercial en sus diversas manifestaciones: publicidad,
promocion de ventas, relaciones publicas, publicity, comunicacion a través de Internet
y otras TIC'’s.

CE11 - Desarrollar eficientemente los conceptos de marketing estratégico, asi como
las nuevas técnicas de marketing, como el marketing director y el marketing relacional,
de cara a su aplicacion en la estrategia comercial de la empresa en las distintas
etapas de la evolucion de los mercados, en diferentes situaciones competitivas y en el
ambito internacional.

CE12 - Aprender eficientemente a gestionar de forma global productos y/o servicios
con el fin de incorporar estrategias de innovacion, packanging, y desarrollo que permitan
a la empresa poner en el mercado una oferta mas atractiva para los consumidores-
usuarios tanto si son consumidores finales u otras organizaciones siempre respetando




los principios de responsabilidad social.
CE13 - Comprender las funciones de la distribucion y la logistica comercial y su papel
como intermediaria de la actividad comercial, asi como la planificacion eficiente del
canal de distribucién para poder hacer llegar productos/servicios al consumidor final
organizacional, ya sea a través de medios tradicionales (establecimientos) o utilizando
las tecnologias de a informacion y la comunicacion (Internet, telefonia movil...).

CE14 - Saber plantear y analizar las diversas situaciones competitivas en las que se
encuentra la empresa al querer operar en el extranjero para la puesta en practica
eficaz en una operacion comercial internacional.

CE15 - Plantar y resolver los problemas modelizables aplicados a las situaciones
econdmicas que se presenten en el desarrollo de la actividad empresarial de cara a
aplicar las técnicas matematicas adecuadas para su resolucion e interpretar la solucion
que proporciona el modelo de dmbito real.

CE16 - Conocer el método y los conceptos estadisticos necesarios para el analisis
de mercado y las actividades comerciales: modelos que permiten predecir distintos
escenarios futuros, obtener muestras validad o aplicar analisis multivariable para la
obtencion de segmentacion de mercados, mapas de posicionamiento, analisis
factoriales, etc.

CE17 - Aprender las distintas herramientas informaticas que se utilizan en la
actualidad dentro de la actividad comercial, nuevas tecnologias como las bases de
datos de clientes, técnicas CRM o simulacién comercial con el fin de poder elegir y
manejar en cualquier momento la mejor herramienta disponible en una situacion
concreta de forma responsable.

CE18 - Dominar, tanto a nivel oral como escrito, la lengua extranjera elegida (ingles,
francés o aleman) con el objeto de poder aplicarlo en el ambito comercial, por ejemplo,
en situaciones de negociacion comercial en el ambito internacional

CONTENIDOS TEMATICOS
(Programaide la‘asignatura)

ACTIVIDADES\DOGENTES || HORAS PRESENGIALIDAD
Seminarios 12,5 100
Tutorias personalizadas 12,5 100
Trabajo auténomo del/la alumno/a 125 0
Exposiciones 12,5 100
| EVALUACION
[SISTEMADE EVALUAGION Tt RaticlpacioneniialNotalFinall
Presentaciones 20%
Calidad de la Memoria 80%
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RECURSOS

BIBLIOGRAFIA BASICA

Otra informacion

oral ante un Tribunal nombrado por la Comisién de TFG.

principales hallazgos e implicaciones del mismo.

Idiomaen que selimparte

Castellano

Los profesores/as tutores/as son los responsables de la evaluacion, tanto
del trabajo como de la defensa oral. El profesor/a tutor/a podréa otorgar al
TFG una calificacion maxima de 8,9; no obstante, podra proponer a la
Comision del TFG calificaciones superiores que seran otorgadas por la
propia Comision. En este caso, la Comisién del TFG podra, si lo
considera conveniente, convocar al/la estudiante a una posterior defensa

La presentacion oral sera una sintesis del trabajo y se destacaran los
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