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Descricién Esta asignatura busca aplicar la estrategia a todas las areas de la empresa, aportando las bases para

xeral desarrollar una visién estratégica del negocio. En primer lugar, respecto de la funcién financiera, aprendera a

utilizar las metodologias financieras considerando su integracién en la estrategia de la compafiia. En segundo
lugar, los alumnos analizaran la aportacion a la estrategia empresarial de la estructura humana o profesional,
el papel que desempefian las politicas de recursos humanos, asi como la necesaria integracién de las
personas en el proyecto empresarial. En tercer lugar, visualizar la estructura de la rentabilidad y
potencialidad de los clientes, como base de la segmentacién estratégica y operativa del negocio. Y por
ultimo, agrupar y estructurar todos estos aspectos del negocio en el Balanced Scorecard, para la medicién de
la Estrategia de la empresa.

Competencias de titulacion

Cddigo

A4 Habilidade para diagnosticar a situacién econémica e financeira da empresa, asi como para planificar e controlar as
operaciéns de investimento e financiamento empresarial.

A5 Habilidade para elaborar o plan de mercadotecnia da compafiia.

A6 Habilidade para elaborar o plan de recursos humanos da empresa.

A9 Habilidade para desenvolver as destrezas necesarias para o exercicio dunha direccién efectiva de equipos de
persoas.

A10 Habilidade para relacionar as diferentes funciéns empresariais e comprender o funcionamento da empresa no seu
conxunto, asi como as interdependencias funcionais dos distintos departamentos.

All Habilidade para diagnosticar a situacién estratéxica dunha compaiiia, asi como para desefar, implantar e controlar
plans de accién a longo prazo.

Al2 Habilidade para elaborar un plan de negocio integral e defendelo ante profesionais da empresa.

Al13 Habilidade para pofier en practica os cofiecementos adquiridos nas materias fundamentais.

Bl 0 alumno debe adquirir cofiecementos actualizados das distintas areas da empresa.

B2 0 alumno debe ser capaz de entender de forma sistematica a informacién relevante da empresa, o seu contexto e
como aplicala a situaciéns complexas, tendo en conta como afecta a outros departamentos.

B3 0 alumno debe dominar as técnicas suficientes que lle permitan obter e analizar informacién, avaliar a sUa relevancia
e validez, sintetizala e adaptala ao contexto.

B4 0 alumno debe ser capaz de tratar situaciéns complexas e impredicibles de forma sistematica e creativa, con xuizo
critico, con informacién incompleta, asumindo riscos, tomando decisiéns e comunicdndoas a calquera tipo de
audiencia.
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B5 O alumno debe ser capaz de desenvolver habilidades de aprendizaxe que lle permitan continuar estudando dun modo
que habera de ser en gran medida autodirigido ou auténomo.

B7 0 alumno debe ser capaz de actuar de forma auténoma na planificacién e implementacién de ideas e na toma de
decisiéns.

Competencias de materia
Resultados previstos na materia Tipoloxia Resultados de
Formacioén e
Aprendizaxe
(*)Capacidad para desarrollar una visién estratégica del negocio saber facer Al0
All
Al2
Al3
Bl
B4
B5
(*)Capacidad para diagnosticar la situacion estratégica de la empresa y modificar el saber facer Al0
disefio estratégico All
Al2

(*)Capacidad para desarrollar estrategias de creacién de nuevos negocios saber facer Al0

(*)Capacidad para utilizar las metodologias financieras considerando su integracién en saber facer A4
la estrategia de la compaifiia All

(*)Capacidad para disefiar un plan de gestién integral de los Recursos Humanos en la  saber facer A6
Organizacién A9

(*)Conocer las herramientas de analisis y desarrollo de informacién, en el Marketing saber facer A5
actual, para la toma de decisiones All

(*)Capacidad para desarrollar un plan de fidelizacién, vinculacién y atraccién de saber facer A5
clientes, en una compafia All

(*)Capacidad para realizar un adecuado analisis estratégico y crear y analizar los Mapas saber facer Al0
Estratégicos de la empresa All

Contidos
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Tema

(*)Tema 1. PROCESO ESTRATEGICO

(*)1.1. El concepto de estrategia

1.2. Nuevas empresas

1.3. El proceso estratégico

1.4. Analisis externo

1.5. Andlisis de la estrategia (negocio) y sus componentes
1.6. Andlisis de la estructura (soporte) y sus componentes
1.7. Estrategias y resultados

1.8. Del diagnéstico al disefio

1.9. La implantacién de la estrategia

(*)JTema 2. ESTRATEGIA FINANCIERA: FINANZAS
CORPORATIVAS

(*)2.1. Valoracién de empresas

(*)Tema 3. ESTRATEGIA DE RECURSOS HUMANOS (*)3.1. La posicién estratégica de los Recursos Humanos

3.2. Andlisis de la evolucién del entorno internacional

3.3. Factores de viabilidad y competitividad empresarial

3.4. El papel estratégico de los Recursos Humanos en el desarrollo de la
empresa

3.5. La integracién de las personas en el proyecto empresarial, factor
estratégico de crecimiento empresarial sostenido

3.6. Evolucién de la funcién del personal

3.7. La estructuracién de las politicas de Recursos Humanos

3.8. La formacién de la cultura organizativa

3.9. El disefio de la profesién y las competencias

3.10. Alternativas y soluciones organizativas para hacer frente a los retos
empresariales

3.11. La cadena de valor.

3.12. Arquitecturas organizativas basadas en la capacidad profesional de
los Recursos Humanos.

(*)Tema 4. ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO Y
SEGMENTACION

(*)4.1. El papel del director comercial, en el nuevo entorno competitivo,
debe pasar de ser un impulsor y dinamizador de venta de productos y
servicios a ser un explotador de oportunidades de los activos que controla
personas, medios y clientes.

4.2. Cuando nos referimos a clientes podemos observar dos areas criticas,
en primer lugar la defensa de aquellos clientes que mantienen el negocio
actual de la entidad y representan la estabilidad de la cuenta de
resultados, esto a través de estrategias de fidelizacion y otras enfocadas a
la reduccién de propensién de fuga (normalmente, mas del 40% de esos
clientes tienen niveles de volatilidad o actividad criticos), y en segundo
lugar, la entidad deberd desarrollar estrategias de vinculacién centradas
en las mayores oportunidades de los clientes, éstas derivadas del
potencial de los mismos, ya sea por relacién financiera o por venta
cruzada.

4.3. El conocimiento de estas estrategias y estructura de negocio (a todos
los niveles organizacionales) por parte de la red conllevan la posibilidad de
priorizacién y diferenciacién de la gestién, generando al mismo tiempo, un
compromiso profesional y personal de orientacién hacia el cliente. La base
de esta estrategia es la generacién de actividades diferenciales en cada
nivel de oportunidades (carterizacién, venta cruzada priorizada, etc.)

4.4, Los medios y sistemas deben reflejar la estrategia y prioridades de la
compafifa, simplificar y mejorar el descubrimiento de negocio y la toma de
decisiones frente a los clientes y sus necesidades, dando solucién a los
cuatro ejes claves de la gestién comercial: andlisis, planificacidn, accién y
seguimiento.

4.5. La aplicacién de una metodologia adecuada de trabajo, basada en lo
expuesto en los parrafos anteriores y unida a los sistemas adecuados,
generan las competencias necesarias para la mejora de eficacia y
eficiencia comercial, ademas del desarrollo de un cambio de cultura de
orientacién hacia el cliente en toda la organizacion.

(*)Tema 5. CONTROL DE LA ESTRATEGIA:
BALANCED SCORE CARD

(*) 5.1. Balanced Scorecard y Cuadro de mando: medicién y estrategia
5.2. Aspectos fundamentales del Balanced Scorecard
5.3. Conceptualizacion y disefio de la estructura a través del BSC

Planificacion

Horas na aula Horas féra da aula Horas totais
Estudo de casos/analises de situacions 15 50 65
Debates 5 0 5
Sesién maxistral 40 30 70
Estudo de casos/andlise de situaciéns 0 10 10
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*Os datos que aparecen na taboa de planificacién son de caracter orientador, considerando a heteroxeneidade do

alumnado.

Metodoloxia docente

Descricion

Estudo de casos/andlisesAndlise dun feito, problema ou suceso real coa finalidade de cofiecelo, interpretalo, resolvelo, xerar

de situaciéns

hipdteses, contrastar datos, reflexionar, completar cofiecementos, diagnosticalo e adestrarse en
procedementos alternativos de solucién.

Debates

Charla aberta entre un grupo de estudantes. Pode centrarse nun tema dos contidos da materia, na
analise dun caso, no resultado dun proxecto, exercicio ou problema desenvolvido previamente
nunha sesién maxistral...

Sesion maxistral

Exposicién por parte do profesor dos contidos sobre a materia obxecto de estudo, bases tedricas
e/ou directrices dun traballo, exercicio ou proxecto a desenvolver polo estudante.

Atencion personalizada

Metodoloxias

Descricion

Sesion maxistral

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, proporciondndole 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).

Estudo de Actividad académica desarrollada por el profesorado, individual o en pequefio grupo, que tiene como

casos/analises de  finalidad atender las necesidades y consultas del alumnado relacionadas con el estudio y/o temas

situaciéns vinculados con la materia, proporciondndole 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).

Debates 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 orientacién, 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).

Avaliacion
Descricién Cualificacion
Estudo de casos/andlise  Proba na que se presenta unha situacion ou problematica xa dada ou que pode 60

de situaciéns

darse, partindo dos diferentes factores involucrados, a andlise dos antecedentes,
condicidns, da situacion, etc.

Outros comentarios sobre a Avaliacion

La asistencia a las sesiones presenciales es obligatoria.
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Recomendacions
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