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1. COMPETENCIAS Y RESULTADOS DE APRENDIZAJE
1.1. Competencias

Competencias basicas

e Poseer y comprender conocimientos que aporten una base u oportunidad de ser
originales en el desarrollo y/o aplicacion de ideas, a menudo en un contexto de
investigacion.

e Que los estudiantes sepan aplicar los conocimientos adquiridos y su capacidad de
resolucién de problemas en entornos nuevos o poco conocidos dentro de contextos mas
amplios (o multidisciplinares) relacionados con su area de estudio.

e Que los estudiantes sean capaces de integrar conocimientos y enfrentarse a la
complejidad de formular juicios a partir de una informacién que, siendo incompleta o
limitada, incluya reflexiones sobre las responsabilidades sociales y éticas vinculadas a
la aplicacién de sus conocimientos y juicios.

e Que los estudiantes sepan comunicar sus conclusiones y los conocimientos y razones
ultimas que las sustentan a publicos especializados y no especializados de un modo
claro y sin ambigiiedades.

e Que los estudiantes posean las habilidades de aprendizaje que les permitan continuar
estudiando de un modo que habra de ser en gran medida autodirigido o auténomo.

Competencias generales

e El alumno debe adquirir conocimientos actualizados de las distintas areas funcionals de
una empresa y de su interaccion para la consecucién de objetivos.

e El alumno debe dominar las técnicas suficienetes que le permitan obtener y analizar
informacion, evaluar su relevancia y validez, sintetizarla y adaptarla al contexto.

e El alumno El alumno debe ser capaz de entender de forma sistematica la informacion
relevante, su contexto y cémo aplicarla a situaciones complejas, tomando decisiones y
teniendo en cuenta como afecta a terceros.

e 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.

e El alumno debe ser capaz de comuniarse correctamente tanto oralmente como por
escrito, utilizando la tecnologia mas actual.
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El alumno debe ser capaz de actuar de forma autonoma en la planificacion e
implementacion de proyectos y decisiones.

El alumno debe ser capaz de desempefar diferentes roles dentro de un equipo, en
particular el de lider.

El alumno debe ser capaz de aportar valor mediante su creatividad y participacion.

Competencias especificas

¢ Que los estudiantes dominen las herramientas del Management para la accién
directiva en empresas relacionadas con el mercado del arte;

¢ Que adquieran la capacidad de disefio, implantacion y evaluacion de proyectos
artistico-culturales tales como exposiciones, festivales, premios y eventos.

¢ Que los estudiantes adquieran la capacidad de dirigir empresas relacionadas con el
mercado primario y secundario del arte;

e Que adquieran la capacidad de identificar y obtener recursos disponibles para la
financiacion de productos culturales;

¢ Que adquieran la capacidad de gestion rentable de empresas o proyectos artisticos.

¢ Que los estudiantes adquieran la capacidad de elaborar presupuestos, asi como de
andlisis de los estados financieros y de control presupuestario;

e Que adquieran la capacidad de definir objetivos, politicas y estrategias para la
empresa, asi como los procesos de seguimiento y control de las mismas.

¢ Que los estudiantes adquieran la capacidad de desarrollar planes de marketing
coherentes con los objetivos estratégicos;

e Dominio de las posibilidades de la comunicacion como herramienta de marketing de
productos artisticos;

e Dominio de las habilidades de negociacion y venta aplicables en el mercado del arte.

1.2. Resultados de aprendizaje

2.

Que los estudiantes hayan demostrado la capacidad analizar la situacién estratégica de
una empresa y su producto o servicio; capacidad de comprender los conceptos
fundamentales del area de direccion de personas en la empresa; capacidad de elaborar
un presupuesto, seguir su cumplimiento y extraer informacién a partir de él;

Que los estudiantes hayan demostrado la capacidad para aplicar los métodos necesarios
para conocer los indicadores y ratios de costes precisos ante la toma de decisiones y
control de la gestién; capacidad de trabajo en equipo y gestion de la diversidad,;
capacidad de comprender el proceso de toma de decisiones estratégicas de un director
de marketing, desde el andlisis de la situacion hasta las consecuencias derivadas de su
implementacion, y como éstas condicionan la marcha y orientacién de la empresa.

Que los estudiantes hayan demostrado capacidad de planificacion de un plan de
comunicacion de un evento artistico; capacidad de comprender el funcionamiento de una
galeria de arte, en un sentido global, como empresa y como centro difusor del arte y la
cultura; capacidad de gestion empresarial de galerias y espacios expositivos; capacidad
de descubrir y promover nuevos valores en el arte y su desarrollo en el mercado.

CONTENIDOS

2.1. Requisitos previos

Ninguno
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2.2. Descripcion de los contenidos

El objetivo fundamental de la materia es crear inquietudes empresariales entre los participantes
y ayudarles a analizar las ideas de negocio y profundizar en las mismas a través del estudio de
diferentes casos de jovenes creadores de nuevas empresas. Incluye las asignaturas “Creacion
de empresas de arte”, “Direccidn financiera” y “Direccion de personas y negociacién”.

2.3 Contenido detallado

Tabla donde se detalla el contenido de la materia, las actividades dirigidas, practicas, proyectos,
memoria u otras practicas a desarrollar tanto en las sesiones con profesor como aquellas a
realizar por el alumno en su tiempo de trabajo fuera de horario docente.

10.

Introduccioén aladireccion de personas.
El rol de las personas en las organizaciones. El ciclo de los Recursos Humanos
Discusion del caso Multiasistencia (comentado en clase).

Liderar en procesos de cambio.

Herramientas de un lider para transformar una organizacion. La gestién del tiempo en
la accidn directiva.

Discusion del caso La socia a tiempo parcial (estudio previo).

Estrategia de negocio y estrategia de direccion de personas.

Definiciébn de las politicas de gestion de personas en funcién de la estrategia de
negocio.

Discusion del caso “Un dia en la vida de Alex Sander” (estudio previo).

Negociacion (1)
Técnicas basicas de negociacién. Aplicaciones practicas en entornos profesionales.
Casos audiovisuales.

Negociacion (Il)

Negociar de acuerdo con las caracteristicas y los condicionantes de la otra parte.
Gestion de expectativas.

Simulacién de procesos negociadores.

Liderazgo, poder y posicién jerarquica:

Formas de poder en una organizaciéon. Competencias para la gestién de personas.
Vision, equidad, autocontrol.

Discusidn del caso Marco Aurelio (comentado en clase).

Liderar en momentos de crisis:

Direccién de personas, desde una perspectiva racional y desde una perspectiva
emocional. El factor emocional en situaciones de crisis y de incertidumbre.

Discusion del caso Diferencias en el trabajo: Jenny (estudio previo).

La seleccién de personas

Criterios para seleccionar personas. Elaboracién del curriculum vitae.
La entrevista de seleccion.

Ejercicios practicos de entrevistas de seleccion.

Estilos de direccién de personas
Estilos de direccion y desarrollo de personas. Introduccién al coaching.
Proyeccién del caso B. Elliot.

Prueba objetiva final
Presentacion del apartado de organizacion y Recursos Humanos del TFM.
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2.4.Actividades Dirigidas

Durante el curso se podran desarrollar algunas de las actividades, practicas, memorias o
proyectos siguientes, u otras de objetivos o naturaleza similares:

Actividad Dirigida 1 (AD1): Estudio y discusion de casos. Comentario por equipos del caso “Un
dia en la vida de Alex Sander”.

Actividad Dirigida 2 (AD2): Estudio y discusion de casos. Comentario por equipos del caso
“Diferencias en el trabajo: Jenny”.

2.5.Actividades formativas

Modalidad presencial

Teoria:

Leccién magistral y seminarios. Se explicardn las bases de la contabilidad y del analisis
financiero, los conceptos fundamentales de la organizacion de empresas, de la direccion de
equipos y de la negociacion.

(20 horas)

Préctica:

Andlisis de estados contables.
Ejercicios de negociacion.
Andlisis de casos.

(10 horas).

Trabajo personal:

Elaboracion del plan financiero de una empresa de nueva creacion.

Preparacion personal de los casos de creacion de empresas a discutir en clase y redaccion del
comentario de un caso.

(30 horas)

Modalidad a distancia

Teoria: Los contenidos de la modalidad presencial son adaptados a formato escrito e
incorporados a la plataforma virtual en el apartado “Itinerarios de aprendizaje”. En el apartado
“Documentacion”, se completan los contenidos con documentacion adicional sobre gestiéon
empresarial, reportajes y videos, que permita enriquecer la base teérica impartida y que los
alumnos podran imprimir o descargar. Las sesiones de tutoria, foros, debates vy
videoconferencias permitirdn profundizar en la materia de estudio, debatir cuestiones sobre
contabilidad, gestién, exposiciones en instituciones y galerias, y aclarar dudas. (10 horas)

Practica: Planteamiento al alumno de casos practicos con problemas que habra de resolver a
partir de los conocimientos adquiridos con los contenidos teéricos sobre creacion y gestion de
empresas de arte, utilizando el apartado de “Foros”. Analisis de estados contables mediante
trabajos que los alumnos presentaran en el apartado “Buzén de tareas” o por videoconferencia,
lo que les permitira debatir y compartir opiniones en comudn y con el tutor en tiempo real. (10
horas).

Trabajo personal: Los planes financieros y contables, que el tutor asigne a los alumnos para
realizar de forma individual o en grupo, se presentaran también a través del apartado “Buzén de
tareas” para su evaluacioén por el tutor. (30 horas)
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3. SISTEMA DE EVALUACION
3.1.Sistema de calificaciones
El sistema de calificaciones finales se expresara numéricamente del siguiente modo:

0 - 4,9 Suspenso (SS)

5,0 - 6,9 Aprobado (AP)

7,0 - 8,9 Notable (NT)

9,0 - 10 Sobresaliente (SB)

La mencién de "matricula de honor" podra ser otorgada a alumnos que hayan obtenido una
calificacion igual o superior a 9,0.

3.2. Criterios de evaluacion

Convocatoria ordinaria

Modalidad: Presencial

Sistemas de evaluacion Porcentaje
Asistencia, practicas, proyectos o trabajos de asignatura (Practicas individuales o 30%
trabajo en equipo) 0
Prueba parcial (escrita/presentacion trabajo) 20%
Prueba objetiva final 50%
Modalidad: A distancia
Sistemas de evaluacion Porcentaje
Prueba objetiva final 50%
Participacion en las actividades programadas 20%
Presentacion de trabajos y proyectos (Trabajos individuales y trabajo en equipo) 30%

*Modalidad semipresencial:
Las asignaturas que se impartan de manera virtual en esta modalidad seguiran los criterios de
evaluacion de la modalidad a distancia

Convocatoria extraordinaria

Modalidad: Presencial

Sistemas de evaluacién Porcentaje

Presentacion de trabajos y proyectos (Practicas individuales y trabajo en equipo) 30%

Prueba objetiva final 70%

Modalidad: A distancia

Sistemas de evaluacién Porcentaje
Prueba objetiva final 70%
Presentacion de trabajos y proyectos (Practicas individuales y equipo) 30%

*Modalidad semipresencial:
Las asignaturas que se impartan de manera virtual en esta modalidad seguiran los criterios de
evaluacion de la modalidad a distancia
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3.3. Restricciones

Calificacién minima

Para poder hacer media con las ponderaciones anteriores es necesario obtener al menos una
calificaciéon de 5 en la prueba final. Asimismo, es potestad del profesor que el alumno pueda
presentar de nuevo las practicas o trabajos escritos, si estos no han sido entregados en fecha,
no han sido aprobados o se desea mejorar la nota obtenida, siempre antes del examen de la
convocatoria correspondiente (ordinaria/extraordinaria). Para poder hacer media con las
ponderaciones anteriores es necesario obtener al menos una calificacién de 5 en la prueba final.

Asistencia
El alumnoque, injustificadamente, deje de asistira mas de un 25% de las clases presenciales
podra verse privado del derecho a examinarse en la convocatoria ordinaria.

Normas de escritura

Se prestara especial atenciéon en los trabajos, practicas y proyectos escritos, asi como en los
examenes tanto a la presentacion como al contenido, cuidando los aspectos gramaticales y
ortograficos. EI no cumplimiento de los minimos aceptables puede ocasionar que se resten
puntos en dicho trabajo.

3.4. Advertencia sobre plagio

La Universidad Antonio de Nebrija no tolerard en ningln caso el plagio o copia. Se considerara
plagio la reproduccién de péarrafos a partir de textos de auditoria distinta a la del estudiante
(Internet, libros, articulos, trabajos de compafieros...), cuando no se cite la fuente original de la
que provienen. El uso de las citas no puede ser indiscriminado. El plagio es un delito.

En caso de detectarse este tipo de practicas, se considerara Falta Grave y se podra aplicar la
sancion prevista en el Reglamento del Alumno.
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5. DATOS DEL PROFESOR

Nombre y Apellidos Pendiente de asignacion

Departamento Artes

Titulaciébn académica

Correo electrénico @nebrija.es
o Campus de Comunicacion y Artes en Madrid-San Francisco de
Localizacién
Sales
Tutoria Contactar con el profesor previa peticion de hora por e-mail

Experiencia docente,
investigadora y/o
profesional, asi como
investigacion del
profesor aplicada a la
asignatura, y/o
proyectos
profesionales de
aplicacion.
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