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Descripcién  Como su nombre indica, esta asignatura pretende que el alumno aprenda a desarrollar la estrategia

general empresarial a través de diversas vias: fusiones y adquisiciones, operaciones de cooperacién y outsourcing,
innovacién, ética, RSC, globalizacién e interculturalidad, asi como el liderazgo a través de la gestién de las
emociones.

Competencias de titulacion

Cddigo

A4 Habilidad para diagnosticar la situacién econémica y financiera de la empresa, asi como para planificar y controlar las
operaciones de inversién y financiacién empresarial.

A9 Habilidad para desarrollar las destrezas necesarias para el ejercicio de una direccién efectiva de equipos de personas.

A10 Habilidad para relacionar las diferentes funciones empresariales y comprender el funcionamiento de la empresa en su
conjunto, asi como las interdependencias funcionales de los distintos departamentos.

All Habilidad para diagnosticar la situacién estratégica de una compaiiia, asi como para disefiar, implantar y controlar
planes de accién a largo plazo.

A13 Habilidad para poner en practica los conocimientos adquiridos en las materias fundamentales.

Bl El alumno debe adquirir conocimientos actualizados de las distintas dreas de la empresa.

B2 El alumno debe ser capaz de entender de forma sistematica la informacién relevante de la empresa, su contexto y
cémo aplicarla a situaciones complejas, teniendo en cuenta cémo afecta a otros departamentos.

B3 El alumno debe dominar las técnicas suficientes que le permitan obtener y analizar informacién, evaluar su relevancia
y validez, sintetizarla y adaptarla al contexto.

B4 El alumno debe ser capaz de tratar situaciones complejas e impredecibles de forma sistematica y creativa, con juicio
critico, con informacién incompleta, asumiendo riesgos, tomando decisiones y comunicéandolas a cualquier tipo de

audiencia.

B6 El alumno debe ser capaz de comunicarse correctamente tanto oralmente como por escrito, utilizando la tecnologia
mas actual.

B8 El alumno debe ser capaz de actuar con eficacia en una variedad de roles de equipo y asumir funciones de liderazgo,
en su caso.

Competencias de materia

Resultados previstos en la materia Tipologia Resultados de
Formacion y
Aprendizaje
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Capacidad para analizar los motivos que llevan a las compaiiias a plantear una saber A4

estrategia de crecimiento mediante operaciones de fusiones y adquisiciones y saber hacer Al0

operaciones de cooperacion. All
Al3
Bl
B2
B3
B4

Capacidad para aplicar practicas innovadoras en la gestién de la empresa. saber hacer Al0
All
Al3
B4

Capacidad para analizar la aportacién de valor social de las empresas, la saber All

responsabilidad social y la actuacién ética de toda empresa. saber hacer Al3
Bl
B4

Conocer las principales diferencias culturales con los paises europeos con mayor peso saber All

en nuestra balanza comercial. Al3
Bl
B2
B3
B4

Capacidad para comunicarse con interlocutores de otras nacionalidades. Saber estar /ser All
Al3
B4
B6
B8

Capacidad para desarrollar un plan personal de desarrollo de las competencias de Saber estar /ser A9

inteligencia emocional. All
Al3
B6
B8

Contenidos

Tema

Tema 1. CRECIMIENTO Y COMPETITIVIDAD 1.1. Fusiones y adquisiciones de empresas

Tema 2. COOPERACION Y OUTSOURCING 2.1. Estrategias de cooperacién y outsourcing

Tema 3. ESTRATEGIA DE INNOVACION 3.1. ;Qué estd pasando?

3.2. Cémo desarrollar modelos de negocio innovadores
3.3. Cémo innovar en procesos
3.4. Cémo inventar mercados a través de la innovacién
3.5. ;Podemos innovar solos?
Tema 4. ETICA EMPRESARIAL Y 4.1. Los modelos de orientacién empresarial
RESPONSABILIDAD SOCIAL 4.2. El pacto mundial entre las naciones unidas y el mundo de los
negocios. La responsabilidad social empresarial
4.3. La evolucidn de los valores éticos y econémicos en el dmbito
empresarial
Tema 5. GLOBALIZACION E INTERCULTURALIDAD 5.1. Introduccién a la interculturalidad
5.2. Problemas universales, respuestas culturales
5.3. Negociacién intercultural
Tema 6. LIDERAZGO PERSONAL Y PROFESIONAL 6.1. Inteligencia emocional y comportamiento
6.2. La inteligencia emocional aplicada al trabajo
6.3. Inteligencia emocional y competencias emocionales
6.4. Competencias personales
6.5. Competencias interpersonales
6.6. Integracion de competencias

Planificacion

Horas en clase Horas fuera de clase  Horas totales
Estudio de casos/andlisis de situaciones 30 45 75
Sesion magistral 30 30 60
Pruebas de autoevaluacién 0 5 5
Trabajos y proyectos 0 10 10

*Los datos que aparecen en la tabla de planificacién son de caracter orientativo, considerando la heterogeneidad de
alumnado

Metodologias
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Descripcion
Estudio de casos/analisis Analisis de un hecho, problema o suceso real con la finalidad de conocerlo, interpretarlo, resolverlo,

de situaciones generar hipétesis, contrastar datos, reflexionar, completar conocimientos, diagnosticarlo y
entrenarse en procedimientos alternativos de solucién.
Sesion magistral Exposicién por parte del profesor de los contenidos sobre la materia objeto de estudio, bases

tedricas y/o directrices de un trabajo, ejercicio o proyecto a desarrollar por el estudiante.

Atencion personalizada
Metodologias Descripcion

Sesién magistral Actividad académica desarrollada por el profesorado, individual o en pequefio grupo, que tiene
como finalidad atender las necesidades y consultas del alumnado relacionadas con el estudio y/o
temas vinculados con la materia, proporcionandole orientacion, apoyo y motivacion en el proceso
de aprendizaje. Esta actividad puede desarrollarse de forma presencial o de forma no presencial (a
través del correo electrénico o del campus virtual).

Estudio de Actividad académica desarrollada por el profesorado, individual o en pequefio grupo, que tiene
casos/analisis de como finalidad atender las necesidades y consultas del alumnado relacionadas con el estudio y/o
situaciones temas vinculados con la materia, proporcionandole orientacién, apoyo y motivacién en el proceso

de aprendizaje. Esta actividad puede desarrollarse de forma presencial o de forma no presencial (a
través del correo electrénico o del campus virtual).

Evaluacion
Descripcion Calificacién
Estudio de casos/andlisis de Prueba en que se plantea una situacién o problemaética ya dada o que puede darse, 50
situaciones partiendo de los diferentes factores involucrados, el andlisis de los antecedentes,
condiciones, de la situacion, etc.
Pruebas de autoevaluacién Pruebas en las que el alumno valora sus logros en funcién de los objetivos 20
propuestos y determina los factores que pueden influir en su actuacion.
Trabajos y proyectos Realizacién de trabajos sobre empresas reales en los que aplicar los conocimientos 30
adquiridos.

Otros comentarios sobre la Evaluacion

La asistencia a las sesiones presenciales es obligatoria.
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