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PLAN DOCENTE DE LA ASIGNATURA
Curso académico: 2021/2022

Identificacion y caracteristicas de la asignatura

Cédigo 500053 | Créditos ECTS |6
Denominacion (espariol) ADMINISTRACION DE LA EMPRESA
Denominacion (inglés) Business Administration
Titulaciones Grado en Finanzas y Contabilidad (GFICO)
Centro Facultad de Empresa, Finanzas y Turismo
Semestre 40 | Caracter | Obligatoria
Modulo Administracion y Direccion de Empresas
Materia Administracion y Direccion de Empresas
Profesor/es
Nombre Despacho Correo-e Pagina web
Carlos Campos Lépez 19 ccampos@unex.es
Area de conocimiento Organizacion de Empresas
Departamento Direcciéon de Empresas y Sociologia
Profesor coordinador
(si hay mas de uno)

Competencias*

Las competencias basicas de FICO coinciden con las competencias basicas de ADE y de
Turismo.

Competencias basicas

CB1.- Que los estudiantes hayan demostrado poseer y comprender conocimientos en un area de
estudio que parte de la base de la educacion secundaria general, y se suele encontrar a un nivel
que, si bien se apoya en libros de texto avanzados, incluye también algunos aspectos que implican
conocimientos procedentes de la vanguardia de su campo de estudio.

CB2 - Que los estudiantes sepan aplicar sus conocimientos a su trabajo o vocacion de una forma
profesional y posean las competencias que suelen demostrarse por medio de la elaboracion y
defensa de argumentos y la resolucion de problemas dentro de su area de estudio.

CB3 - Que los estudiantes tengan la capacidad de reunir e interpretar datos relevantes
(normalmente dentro de su area de estudio) para emitir juicios que incluyan una reflexion sobre
temas relevantes de indole social, cientifica o ética.

CB4 - Que los estudiantes puedan transmitir informacion, ideas, problemas y soluciones a un
publico tanto especializado como no especializado.

CB5.- Que los estudiantes hayan desarrollado aquellas habilidades de aprendizaje necesarias para
emprender estudios posteriores con un alto grado de autonomia.

Competencias generales

CG1 - Capacidad de aprendizaje auténomo en el ambito de los conocimientos y las competencias
relacionadas con el desempeio de tareas y funciones financieras y contables que le permitan
emprender actividades mas complejas o continuar el aprendizaje de técnicas propias de
especialista en el area de las fianzas y la contabilidad.

CG2 - Capacidad de adaptacion a nuevas situaciones y circunstancias a consecuencia de las cuales
se han de proponer actuaciones y tomar decisiones con agilidad y espiritu critico.

CG3 - Creatividad e innovacion en todos los ambitos de la direccion y gestién, proponiendo o

buscando nuevas soluciones o procedimientos mas eficientes que las actuales.

*Los apartados relativos a competencias, breve descripcién del contenido, actividades formativas, metodologias docentes,
resultados de aprendizaje y sistemas de evaluacion deben ajustarse a lo recogido en la memoria verificada del titulo.




me=i]

UN/VERSIDAD DE EXTREMADURA

CG4 - Liderar, defender, argumentar y proponer opiniones y actuaciones en pos de la resolucién
de problemas relacionados con la direccion y la gestion.

CG5 - Iniciativa y espiritu emprendedor para adaptarse a las nuevas circunstancias y al entorno
cambiante en el que operan las empresas de manera eficiente y eficaz.

CG6 - Motivacion por la calidad, supervisando el trabajo realizado por los subordinados,
contrastando la opinion de los usuarios de la funcidn financiera y contable en relacion con las
expectativas que estos tenian.

CG7 - Sensibilidad hacia temas medioambientales y sociales, siendo capaz de reconocer y abordar
estas cuestiones de manera apropiada.

Competencias transversales:

CT1 - Capacidad de gestion, analisis y sintesis

CT2 - Capacidad de organizacion y planificacion

CT10 - Trabajo en un equipo de caracter interdisciplinar

CT12 - Habilidad en las relaciones personales

CT14 - Capacidad critica y autocritica

CT15 - Compromiso ético en el trabajo

CT16 - Trabajar en entornos de presion

CT17 - Capacidad de aprendizaje autdbnomo

CT18 - Capacidad de adaptacion a nuevas situaciones

CT19 - Creatividad

CT21 - Iniciativa y espiritu emprendedor

CT23 - Sensibilidad hacia temas medioambientales y sociales

CT3 - Comunicacion oral y escrita en la lengua nativa

CT5 - Conocimientos de informatica y dominio de las TIC relativos al ambito de estudio

CT6 - Habilidad para analizar y buscar informacién proveniente de fuentes diversas

CT8 - Capacidad de tomar decisiones

CT9 - Capacidad para trabajar en equipo

Competencias especificas

CE55 - Dirigir, gestionar y administrar empresas e instituciones financieras.

CE56 - Entender la empresa y las instituciones como un conjunto de areas funcionales
relacionadas entre si.

Contenidos

Breve descripcion del contenido*

Proporciona al estudiante una vision profunda de la mision fundamental de la administracion o
‘Management’ de la empresa, asi como de la aplicacion de sus principios y funciones en los
diferentes tipos de organizaciones, el proceso de creacion de valor y los retos que surgen al
disefiar la organizacion en relacion con la autoridad y el control, la especializacion, la gestion de
la cultura organizacional, la gestion del entorno, la estrategia y estructura, la gestion del entorno
internacional, la toma de decisiones, la planificacién, la motivacién, la gestion del cambio, la
comunicacion y el trabajo en equipo.

Temario de la asignatura

TEMA 1. INTRODUCCION A LA ADMINISTRACION DE EMPRESAS EN CONTEXTOS DE
SERVICIOS PARA LOS PROFESIONALES DE LAS FINANZAS Y LA CONTABILIDAD

1.- La economia en contextos de servicios.
2.- El sector oculto de servicios y el sector oficial en contextos de servicios.

3.- Todo el mundo participa de la economia de servicios: creacion de valor. Cambio de
paradigma: de producto a experiencias mas producto.

4.- Una aproximacion general a la direccion estratégica en contextos de servicios.
5.- La problematica de la productividad en contextos de servicios.
6. - La tecnologia como instrumento de la produccidon. Economias de escala y de alcance.

7.- La eficiencia interna y la eficiencia externa: el circulo vicioso.
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8.- Mejora simultanea de la productividad y la calidad.
9.- Los contextos de servicios y la ecuacion de los beneficios.

10.- Opciones estratégicas en la toma de decisiones en un entorno cambiante. Concepto
de estrategia y dimensiones.

Actividades practicas: amplia exposicion de ejemplos y casos practicos, con extraccion de
implicaciones estratégicas.

TEMA 2. CONCEPTO Y NATURALEZA DE LOS SERVICIOS COMO PRODUCTOS: FINANZAS
Y CONTABILIDAD COMO SERVICIO

1.- Naturaleza y diversidad en contextos de servicios: la necesidad de clasificarlos.
2.- Dimensiones de la calidad en contextos de servicios: el qué, el como...
3.- Un marco para la gestién de la calidad en contextos de servicios.

4.- Modelo conceptual de la calidad en contextos de servicios. El modelo de analisis de las
deficiencias: orientacion a la investigacion, comunicacion vertical y horizontal, niveles de
direccién, compromiso de la direccidon y cultura organizacional, establecimiento de
objetivos, estandarizacion, trabajo en equipo, adecuacién de empleados y tecnologia a
puesto de trabajo, sistemas de control, conflicto y ambigiiedad de roles, etc.

5.- El sistema de “Servuccion”: principios y elementos fundamentales (accion, proceso y
resultado).

6.- Gestion por procesos versus gestion por areas de actividad.

Actividades practicas: amplia exposicion de ejemplos y casos practicos, con extraccion de
implicaciones estratégicas.

TEMA 3. LA GESTION DEL SERVICIO COMO UN PRODUCTO

1.- El servicio como producto: definicidn de publicos objetivo y recursos.

2.- El paquete basico de servicios: servicio basico y servicios complementarios.
3.- La oferta de servicios incrementada.

3.1.- Accesibilidad: localizacion y disefio de las instalaciones, planificacion de los sistemas
de utilizacion, capacitacion del personal, automatizacion, capacidad del sistema de
prestacion.

3.2.- Interacciones en la prestacion.
3.3.- Participacion del cliente.

4.- La gestion de la imagen y la comunicacién en la oferta del servicio.

Actividades practicas: amplia exposicion de ejemplos y casos practicos, con extraccion de
implicaciones estratégicas.

TEMA 4. GESTION TOTAL DE LA ESTRATEGIA DE COMUNICACION Y LA IMAGEN

1.- Introduccion.

2.- Objetivos de comunicacion en la administracion de empresas de servicios.

3.- La comunicacion en los servicios: Una comunicacion total.

4.- Principios y tipos de comunicaciéon: comunicacion personal, comunicacién de masas,
comunicacion directa, comunicacion interactiva y ausencia de comunicacion.

5.- El circulo de comunicacion y su gestion integrada.
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Actividades practicas: amplia exposicién de ejemplos y casos practicos, con extraccion de
implicaciones estratégicas.

Actividades formativas*

Activida No
Horas de trabajo del Horas Activi . dde .
P ctividades practicas .. | presencia
alumno por tema tedricas seguimi I
ento
Tema Total GG PCH | LAB | ORD | SEM TP EP
1 40 16 24
2 40 16 24
3 40 16 24
4 26 8 18
Evaluacion ** 4 4
TOTAL 150 60 20

GG: Grupo Grande (100 estudiantes).

PCH: practicas clinicas hospitalarias (7 estudiantes)

LAB: practicas laboratorio o campo (15 estudiantes)

ORD: practicas sala ordenador o laboratorio de idiomas (30 estudiantes)

SEM: clases problemas o seminarios o casos practicos (40 estudiantes).

TP: Tutorias Programadas (seguimiento docente, tipo tutorias ECTS).

EP: Estudio personal, trabajos individuales o en grupo, y lectura de bibliografia.

Metodologias docentes*

Método expositivo que consiste en la presentacion por parte del profesor de los contenidos sobre
la materia objeto de estudio. También incluye la resolucion de problemas ejemplo por parte del
profesor.

Método basado en el planteamiento de problemas por parte del profesor y la resolucion de los
mismos en el aula. Los estudiantes de forma colaborativa desarrollan e interpretan soluciones
adecuadas a partir de la aplicacion de procedimientos de resolucion de problemas.

Actividades colaborativas basadas en recursos y herramientas digitales, especialmente aquellas
que posee el Campus Virtual de la UEx.

Situacion de aprendizaje/evaluacion en la que el alumno realiza alguna prueba que sirve para
reforzar su aprendizaje y como herramienta de evaluacion.

Resultados de aprendizaje*

Conocer los procesos orientados a crear, comunicar, suministrar e intercambiar productos y
servicios en el mercado que tienen valor para clientes, empresas y sociedad en general.
Resolver problemas organizativos de forma creativa e innovadora desde una posicion responsable
y ética.

Conocer las teorias y los modelos de organizacion de las empresas desde perspectivas
estructurales y conductuales, aplicandolos de manera eficiente y eficaz, prestando especial
atencion a los aspectos humanos y la diversidad en términos de personas y culturas.
Comprender los principios fundamentales de la teoria de la empresa, los conceptos y
herramientas necesarios para la direccion de organizaciones.

Comprender la relacion entre el entorno y la organizaciéon y como gestionar los recursos de la
empresa para la continua adaptacion de las organizaciones a las nuevas circunstancias
competitivas

Sistemas de evaluacion*

a) El examen constara de una prueba final, dirigida a valorar la comprensién y relacion de los
conceptos tedricos. La ponderacion sera del 80% sobre la calificacion final (8 sobre 10). Todos

*% Indicar el nimero total de horas de evaluacién de esta asignatura.
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los examenes seran tipo test, restando V4 las erroneamente contestadas. Los contenidos objeto
de evaluacion haran referencia evidentemente al plan docente de la asignatura, habiendo de
entender asimismo el alumnado que cualquier cuestion abordada en el transcurso de las clases
sera susceptible de ser evaluada.

b) Ademas de esta prueba, se tendra en cuenta la asistencia a clase, siendo la ponderacion del
10% sobre la calificacion final (1 sobre 10). Para ello habra de asistir al 75% de las clases.
Obviamente, no bastara con la mera asistencia pasiva. Se considerara la participacion activa en
clase, formulando cuestiones que contribuyan a dinamizar la clase y respondiendo
adecuadamente a las preguntas del profesor. También obviamente, en modo alguno el
alumnado podra estar consultando material o apuntes de otra asignatura. Si asi fuera, no se le
computaria la asistencia de dicho dia.

c) Se realizara un trabajo de un caso practico. La ponderacién de este apartado sera del 10%
sobre la calificacion final (1 sobre 10).

Para aprobar la asignatura se requiere obtener la calificacion final de 5, teniendo en cuenta la
nota del examen y de los otros apartados. Las actividades de evaluacion continua no tendran
caracter de recuperables para la convocatoria extraordinaria.

Como se dispone en la normativa de la universidad, el alumnado podra optar en todas las
convocatorias por una prueba final de caracter global alternativa a la evaluacién continua, de
manera que la superacion de ésta (calificacion minima de 5) suponga la superacién de la
asignatura. La eleccion entre el sistema de evaluacion continua o el sistema de evaluaciéon con
una Unica prueba final de caracter global corresponde al estudiante durante el primer cuarto de
cada semestre. La eleccidén habra de ser comunicada mediante espacio habilitado por el
profesor en el aula virtual de la asignatura.

Recordar finalmente, como igualmente establece la normativa de la universidad, se considerara
como no presentados a aquellos estudiantes que no hayan entregado mas del veinte por ciento
de las actividades de evaluacion continua de una asignatura y no se presenten a la prueba final,
y a los que no se presenten a las pruebas finales cuando sean Unicas.

Nota importante. "Las caracteristicas concretas de la evaluacion se detallaran con la antelacion
suficiente a los alumnos, siguiendo la Normativa de Evaluacion”.
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Otros recursos y materiales docentes complementarios

1. Medios y recursos impresos: documentos digitales, apuntes, manuales, revistas,
prensa, etc.

Medios y recursos audiovisuales: Cafidn de video, diapositivas, videos, etc.

Medios y recursos virtuales: Paginas webs, correo electrénico, CAMPUS VIRTUAL
Uex*, etc.

wn

*El Campus Virtual es utilizado a lo largo de todo el semestre por el profesor y sus alumnos.
El profesor sube al campus:

- Temario de la asignatura y/o partes de la misma.

- Diapositivas que utilizara en la presentacion de clases.

- Actividades de evaluacion continua que deben realizar los alumnos.

- Noticias, casos, que después seran desarrollados en el aula.

- Las notas de la evaluacién continua y de los examenes.

Ademas, el profesor evalla, si procede, las actividades de evaluacion continua utilizando las

herramientas del campus virtual. Por su parte, el alumno utiliza el campus virtual para:

- Subir las actividades de evaluacion continua que ha realizado, cumpliendo con las fechas
fijadas por el profesor en el campus, para cada actividad.

- Ponerse en contacto con el profesor, para plantearle cualquier cuestion relacionada con
las actividades, casos, examenes, notas, etc.
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