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FICHA DE ASIGNATURA

Titulo: Trabajo fin de Master

Descripcion: El Trabajo Fin de Master consiste en la planificacion, realizacion, presentacion y defensa
de un proyecto original sobre un tema relacionado con los contenidos teéricos del master. Comprende
los conocimientos y habilidades adquiridos durante toda la titulacion. Se realiza bajo la direccién de
un/a director/a, cuya funcion es orientar y ayudar al/a la alumno/a en cada una de las fases de su
realizacion.

Carécter: Obligatoria

Créditos ECTS: 10

Contextualizacion: El programa confluye en la realizacion de un proyecto final o plan de marketing o
de accion comercial. El Trabajo Fin de Master consiste en la realizacion de un proyecto, memoria o
estudio, en el que se apliquen y desarrollen los conocimientos adquiridos a lo largo del programa. Este
trabajo debera permitir evaluar los conocimientos y capacidades adquiridos por el alumno, teniendo en
cuenta el area empresarial en el cual se inserta. Partiendo de la realidad actual de la empresa se elaboran
los analisis oportunos y definen las estrategias mas adecuadas para alcanzar los objetivos de la empresa.

Modalidad: Online
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Competencias:

CGL1 - Adquirir conocimientos avanzados en direccion de marketing y gestién comercial que permitan
demostrar, en un contexto altamente especializado, una comprension detallada y fundamentada de los
aspectos teoricos y practicos y de la metodologia de trabajo en el &mbito empresarial.

CG2 - Aplicar los conocimientos adquiridos y sus capacidades de resolucion de problemas en el area de
la direccidn y gestion de marketing y comercial, en entornos nuevos o0 poco conocidos relacionados con
distintas organizaciones y sectores empresariales.

CG3 - Diagnosticar problemas reales potencialmente complejos integrando conocimientos de distintas
materias e integrar, cuando sea pertinente, la responsabilidad social corporativa y la ética en sus
planteamientos.

CG4 - Dominar las técnicas suficientes que le permitan obtener y analizar informacién relacionada con
las &reas de marketing y comercial, evaluar su relevancia y validez, sintetizarla y adaptarla al contexto,
aplicandola a situaciones complejas y teniendo en cuenta cdmo afecta a otras areas de la organizacion.

CGS5 - Transmitir informacion, ideas y soluciones tanto a un publico especializado en temas de
marketing y ventas como a un publico no especializado.

CG6 - Desarrollar la creatividad, la capacidad de iniciativa, la autonomia personal y profesional y la
cultura emprendedora en proyectos y colaboraciones en los &mbitos del marketing y comercial.

CGT - Ser capaces de asumir la responsabilidad de su propio desarrollo profesional y de su
especializacion en las areas de marketing y comercial.

CG8 - Desarrollar habilidades interpersonales que le permitan interactuar y encontrar la
complementariedad con grupos e individuos con experiencias culturales y disciplinares diversas,
especialmente en un entorno comercial.

CG9 - Demostrar capacidad para la organizacion, planificacién y gestion de los recursos y el trabajo en
equipo.

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

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

CBS8 - Que los estudiantes sean capaces de integrar conocimientos y enfrentarse a la complejidad de
formular juicios a partir de una informacién que, siendo incompleta o limitada, incluya reflexiones sobre
las responsabilidades sociales y éticas vinculadas a la aplicacion de sus conocimientos y juicios

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

CB10 - Que los estudiantes posean las habilidades de aprendizaje que les permitan continuar estudiando
de un modo que habré de ser en gran medida autodirigido o autbnomo
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Competencias especificas:
CEL1 - Ofrecer soluciones eficaces para el crecimiento de los negocios teniendo en cuenta los factores
que intervienen en el entorno empresarial actual

CE2 - Comprender la conducta del consumidor de la era digital a partir de los sistemas de marketing
intelligence y del analisis de entorno

CE3 - Utilizar las estrategias del marketing estratégico para anticiparse al consumidor y encontrar el
mejor camino para llegar hasta él.

CE4 - Identificar y desarrollar cada elemento del marketing mix dentro de una estrategia de
marketing s6lida y determinar las diferentes formas en las que cada elemento se interrelaciona con el resto.

CE5 - Adoptar una vision critica, innovadora y creativa sobre la amplia variedad de aplicaciones de
un marketing mix en diferentes industrias y naturaliza de productos

CES® - Integrar los conceptos, metodologias y herramientas de marketing en un plan de marketing
adecuado a los nuevos entornos de negocio y de comercializacion.

CE7 - Aplicar las técnicas de negociacion en general y la comercial en particular de manera que
permitan conseguir los objetivos planteados al inicio de la misma.

CES8 - Optimizar la gestion de cuentas claves de la empresa a partir de las necesidades de los clientes.

CE9 - Organizar la estructura comercial de manera adecuada para la consecucion de los objetivos de
la empresa.

CE10 - Valorar el impacto econémico de las decisiones estratégicas de marketing y direccion
comercial en el balance y en la cuenta de resultados de la empresa.

CEL11 - Capacidad para disefiar un plan de marketing o de accién comercial alineado con la estrategia
global de la empresa
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Actividades Formativas:
Sistema de Evaluacion Horas Presencialidad

Clases expositivas 8 100

Tutorias 20 30

Desarrollo del TFM 121 0
Exposicion y defensa del 1 100

TFEM




Metodologias docentes:

Leccion magistral participativa
Disefio de proyectos
Seguimiento

Revision bibliogréfica

Sistema de Evaluacion:
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Ponderacion Ponderacion
Sistema de Evaluacion Minima Maéaxima
Evaluacion del TFM: Infome del Tutor 20.0 20.0
Evaluacion del TEM: Infome del 50.0 50.0
Tribunal
Evaluacion del TFM. Evaluacion de la 30.0 30.0
defensa publica
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