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Prerequisitos

Ninguno

Objetivos y contextualizacion

Desarrollar actividades de aprendizaje y aplicacion de conocimientos en las areas de estrategia empresarial y de

Competencias

® Comunicacion.

® Diagnosticar la situacién comercial, financiera y de recursos humanos en empresas y organizaciones.

® Disponer de los fundamentos de matematicas, economia, tecnologias de la informacion y psicologia de
las organizaciones y del trabajo, necesarios para comprender, desarrollar y evaluar los procesos de
gestion de los distintos sistemas presentes en el sector aeronautico.

® Habitos de pensamiento.

® Habitos de trabajo personal.

® Trabajo en equipo.

Resultados de aprendizaje
1. Adaptarse a entornos multidisciplinares e internacionales.

2. Adaptarse a situaciones imprevistas.
3. Aplicar formas de analisis del comportamiento del consumidor y estrategias de marketing mix.



4. Asumir y respetar el rol de los diversos miembros del equipo, asi como los distintos niveles de
dependencia del mismo.

5. Comunicar eficientemente de forma oral y/o escrita conocimientos, resultados y habilidades, tanto en

entornos profesionales como ante publicos no expertos.

Desarrollar el pensamiento cientifico.

Desarrollar estrategias de aprendizaje autonomo.

Desarrollar la capacidad de analisis, sintesis y prospectiva.

9. Desarrollar un pensamiento y un razonamiento critico.

10. Describir las relaciones empresa con su entorno de mercado y competencia.

11. Evaluar de forma critica el trabajo realizado.

12. Gestionar el tiempo y los recursos disponibles. Trabajar de forma organizada.

13. Hacer uso eficiente de las TIC en la comunicacion y transmision de ideas y resultados.

14. ldentificar, gestionar y resolver conflictos.

15. Prevenir y solucionar problemas.

16. Tomar decisiones propias.

17. Trabajar cooperativamente.

18. Trabajar de forma auténoma.

19. Valorar las opciones estratégicas de la empresa desde el punto de vista de la Direccién General.

® N o

Contenido
En cuanto a la parte de estrategia y politca de empresa el temario incluye los siguientes apartados:
Tema 1. Estrategia de empresa:

® Concepto de politica o estrategia de empresa.
® Contenido de la estrategia empresarial.
® El proceso estratégico.

Tema 2. Diagnéstico estratégico:

® Analisis externo: Concepto y niveles del entorno .- Andlisis del entorno general.
® Analisis del entorno sectorial y de la competencia .- Segmentacién de demanda.
® Andlisis interno: Analisis funcional y de perfil estratégico .- Cadena de valor.

® Analisis de los recursos y capacidades .- El benchmarking.

Tema 3. Estrategias de negocio:

® Naturaleza y fuentes de la ventaja competitiva.
® Analisis de la ventaja competitiva en coste y en diferenciacion Ciclo de vida
® Estrategias para sectores emergentes, en madurez y en declive .- Estrategias de innovacion.

Tema 4. Estrategias corporativas:

® Direcciones del desarrollo estratégico.
® Estrategias corporativas de: diversificacion, integracién vertical, internacionalizacion y cooperacion.

En cuanto a la parte de marketing el temario incluye los siguientes temas:
(A): El Marketing y la actividad comercial en la empresa.

® Tema (1) Fundamentos de marketing
® Tema (2) La direccidén comercial y la gestion estratégica de ventas

(B): El andlisis de las oportunidades de marketing.

® Tema (3) El entorno de marketing de la empresa
® Tema (4) El analisis de los mercados de los consumidores y de sus comportamientos de compra
® Tema (5) Los sistemas de informacion, la investigacién comercial



(C): La Planificacion de las acciones de marketing.

® Tema (8) La gestion de productos, marcas y envases
® Tema (9) El desarrollo denuevos productos y ciclo de vida

(8)
9)
® Tema (10
® Tema (11
® Tema (12
® Tema (13

(D): La Gestion del Plan de Marketing.

) Las decisiones de precios

) El desarrollo de estrategias intergrado de comunicacion
) Las herramientas de la comunicacién comercial

) La gestion de los canales y estrategias de distribucion

® Tema (14) Marketing de relaciones y nuevas tecnologias
® Tema (15) Puesta en practica del Plan de marketing

Metodologia

La metodologia combina elementos docentes entre los que cuentan: las explicaciones de los profesores, la
lectura de textos, la interaccion, la realizacidon de ejercicios, las aportaciones de noticias e informacién actual
relacionada, el trabajo en grupo, las presentaciones y participacién pro-activa en clase. La comunicacion entre
el alumnado y los docentes sera mediante el campus virtual de la universidad y / o el mail de los docentes.

Actividades
Titulo Horas ECTS Resultados de aprendizaje
Tipo: Dirigidas
Clases de Marqueting 20 0,8 3,6,8,9, 18
Clases de estrategia 20 0,8 10,6, 8,9, 19
Ejercicios de estrategia 17,5 0,7 12, 16, 18, 19
Ejercicios de marketing 17,5 0,7
Tipo: Supervisadas
Realizacién Plan de Marketing 25 1 1,3,4,5,13,14, 17
Tipo: Auténomas
Estudiar, lecturas y analisis 120 4.8 3,10,6,7,8,9,12, 16, 18, 19

Evaluacién

En cuanto a la parte de Politica y Estrategia:

Hay examen final obligatorio.
Se hacen egjercicios practicos a entregar a lo largo del curso
Para superar la parte de estrategia, el alumno debera obtener una nota i

En cuanto la parte de Marketing

Hay examen final obligatorio. Tambien hay trabajo practico individual y o
Se hace obligatoriamente el Plan de marketing aplicado preferentementse
Para superar la parte de marketing y obtener una nota final ponderada, ¢



Matriculas de honor:
Otorgar una calificacion de matricula de honor es decisién del profesora

Criterio para la calificacion de NO Evaluable:
Un estudiante se considerara no evaluable (NA) si no se ha presentado

Proceso de recuperacion:
De acuerdo con la Normativa Académica de la UAB para poder participa

Evaluacion de los estudiantes repetidores:
No se prevé ningun tratamiento diferenciado para los estudiantes repetic

Irregularidades por parte del estudiante, copia y plagio:
Sin perjuicio de otras medidas disciplinarias que se estimen oportunas, <

Actividades de evaluacion

Titulo Peso Horas ECTS Resultados de aprendizaje
Ejercicios de Marqueting 15% 0 0 1,2,3,4,11,5,6,7, 8,13, 14, 16, 15, 17, 18
Ejercicios de estrategia 15% 0 0 10,7,9,13, 12,15, 19
Examen de estrategia 35% 2,5 0,1 10, 19
Examen de marqueting 35% 2,5 0,1 3,10
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