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Descripcién  Esta asignatura persigue que el alumno sea capaz de identificar sus principales cualidades y algunas de sus
general carencias principales para el desarrollo de su destreza directiva y fijar un plan de mejora personalizado para

la optimizacién de su potencial directivo. Para ello, se practicaran diversas habilidades como el trabajo en
equipo, hablar en pulblico, comunicacién, negociacién, etc.

Competencias de titulacion

Cddigo

A3 Habilidad para manejar con soltura las herramientas ofimaticas, asi como para utilizar las herramientas, aplicaciones
y sistemas que facilitan la bdsqueda y el analisis de informacién.

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

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

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 comunicandolas 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
Formacién y
Aprendizaje

Capacidad para identificar sus principales cualidades y algunas de sus carencias saber A9
principales para el desarrollo de su destreza directiva. Saber estar /ser B4
B8
Capacidad para establecer un plan de mejora personalizado para la optimizacién de su saber hacer A9
potencial directivo. Saber estar /ser B4
B8
Conocer las dificultades mas frecuentes que tenemos en nuestra comunicacién y saber A9
adquirir actitudes adecuadas para afrontarlas. Saber estar /ser B4
B6
B8
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Capacidad para preparar negociaciones y evaluarlas convenientemente una vez saber hacer A9

celebradas. Saber estar /ser Al3
B4
B6
B8
Capacidad para disefiar una presentacién efectiva, individualmente y en equipo. saber hacer A3
Saber estar /ser A9
Al3
B4
B6
B8
Contenidos
Tema
Tema 1. LIDERAZGO Y TRABAJO EN EQUIPO 1.1. Integracién del equipo
1.2. Trabajo en equipo
1.3. Direccién de equipos
1.4. Método del caso
1.5. Formacién outdoor
Tema 2. COMUNICACION Y NEGOCIACION 2.1. Comunicacién
2.2. Negociacion
Tema 3. PRESENTACIONES EFICACES 3.1. Preparacion de una presentacion

3.2. La puesta en escena: el poder del lenguaje corporal
3.3. Gestion del turno de preguntas
3.4. Simulacién practica de la presentacion del Plan de Marketing

Planificacion

Horas en clase Horas fuera de clase  Horas totales
Sesion magistral 10 10 20
Estudio de casos/anadlisis de situaciones 10 10 20
Salidas de estudio/practicas de campo 0 10 10
Presentaciones/exposiciones 10 10 20
Pruebas de autoevaluacion 0 5 5

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

alumnado

Metodologias

Descripcién

Sesién magistral

Exposicién por parte del profesor de los contenidos sobre la materia objeto de estudio, bases teéricas
y/o directrices de un trabajo, ejercicio o proyecto a desarrollar por el estudiante.

Estudio de casos/analisis
de situaciones

Analisis de un hecho, problema o suceso real con la finalidad de conocerlo, interpretarlo, resolverlo,
generar hipétesis, contrastar datos, reflexionar, completar conocimientos, diagnosticarlo y entrenarse
en procedimientos alternativos de solucion.

Salidas de
estudio/practicas de
campo

Actividades de aplicacidn de los conocimientos a situaciones concretas y de adquisiciéon de habilidades
bésicas y procedimentales relacionadas con la materia objeto de estudio. Se desarrollan en espacios
no académicos exteriores.

Entre ellas se pueden citar practicas de campo, visitas a eventos, centros de investigacion, empresas,
instituciones... de interés académico-profesional para el alumno.

Presentaciones/exposicio Exposicién por parte del alumnado ante el docente y/o un grupo de estudiantes de un tema sobre

nes

contenidos de la materia o de los resultados de un trabajo, ejercicio, proyecto... Se puede llevar a cabo
de manera individual o en grupo.

Atencion personalizada

Metodologias

Descripcion

Presentaciones/exposiciones 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, proporcionédndole
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).
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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, proporcionédndole
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).

Estudio de casos/analisis de Actividad académica desarrollada por el profesorado, individual o en pequefio grupo,

situaciones gue tiene como finalidad atender las necesidades y consultas del alumnado
relacionadas con el estudio y/o 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).

Salidas de estudio/practicas de Actividad académica desarrollada por el profesorado, individual o en pequefo grupo,

campo que tiene como finalidad atender las necesidades y consultas del alumnado
relacionadas con el estudio y/o temas vinculados con la materia, proporcionéndole
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
Presentaciones/exposicionesPresentaciones individuales y en grupo, en las que el alumno muestra su capacidad 50
para presentar y exponer los trabajos realizados.
Pruebas de autoevaluaciéon Pruebas en las que el alumno valora sus logros en funcién de los objetivos 50

propuestos y determina los factores que pueden influir en su actuacion.

Otros comentarios sobre la Evaluacion

La asistencia a las sesiones presenciales es obligatoria.
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