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PRESENTACION

Breve descripcién:

¢ Nombre de la asignatura: Business development / Desarrollo de negocio

e Titulacidn: Master Universitario en Acceso a la Abogacia y la Procura

® Médulo: La figura del abogado y del procurador

e Materia: Instrumentos y técnicas de accion

e ECTS: 2 ECTS

e Curso, trimestre: 1°, anual (Médulo 1: Ter Trimestre 1, Modulo 2: 2° Trimestre,
Médulo 3: 3er Trimestre

e Caracter: Obligatoria

e Profesorado: Angel Proafio, Constanza Vergara, Patricia Julian y Wolfgang Weiss

e Plan de estudios: Master de Acceso a la Abogacia 2023.

e |[dioma: Castellano / Inglés

e Aula, Horario: Ver apartado cronograma

RESULTADOS DE APRENDIZAJE (Competencias)

OBJETIVOS

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

® 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.

® Que los estudiantes sepan comunicar sus conclusiones; los conocimientos y
razones Ultimas que las sustentan; a publicos especializados y no especializados,
de un modo claro y sin ambiguedades.

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

e Demostrar conocimientos técnicos para el ejercicio de la profesién de asesor
juridico de empresas.

e Conocer las areas del Derecho relacionadas con la vida de la empresa, sus
implicaciones y relaciones mutuas para proporcionar un asesoramiento eficaz a
los clientes.

® Ser conscientes de la peculiaridad de la profesion de abogado, de modo que les
lleve a configurar la ordenacion del trabajo en funcién del entorno, sobre la base
de competencias destinadas a una mejor preparacion en la capacidad de
gestioén, eficiencia en el trabajo y toma de decisiones.

e Conocer las bases del analisis estratégico que permiten entender y definir la
estrategia de una organizacion o actividad.

e Entender cuales son los factores que determinan el atractivo de una industria y
como estructurar el analisis de los sectores.
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® Presentar algunas herramientas que permiten analizar y formular la estrategia
de una organizacion de una forma rigurosa y sistematica, a partir del entorno
general, sectorial y de sus propias capacidades y recursos.

e Abordar la implementacion de la estrategia. Para ello, y desde una perspectiva
de Alta Direccion, se analizaran cuatro grupos de tareas o areas de gobierno: el
area de negocio, la estructura organizativa, los sistemas de direccidon necesarios
para alinear la estructura a la estrategia y el area de configuracion institucional.

e Comprender la realidad de la empresay la tarea de sus maximos responsables.

e Diferenciar entre la estructura ejecutiva y la estructura de gobierno de la
empresa.

® Plantear el vinculo entre innovacion y estrategia para dar respuesta a entornos
en profunda, continua y rapida transformacién.

® Desarrollar los conocimientos necesarios para la creacion, organizacién y puesta
en marcha de una firma de servicios profesionales.

COMPETENCIAS BASICAS Y GENERALES

CB6 - 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 investigacién

CB7 - Que los estudiantes sepan aplicar los conocimientos adquiridos y su capacidad de
resolucion de problemas en entornos nuevos o poco conocidos dentro de contextos mas
amplios (o multidisciplinares) relacionados con su area de estudio

CB8 - Que los estudiantes sean capaces de integrar conocimientos y enfrentarse a la
complejidad de formular juicios a partir de una informacidon que, siendo incompleta o
limitada, incluya reflexiones sobre las responsabilidades sociales y éticas vinculadas a la
aplicacién de sus conocimientos y juicios

CB9 - 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 ambigledades

CB10 - 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 ESPECIFICAS

CE1 - Poseer habilidades que permitan aplicar los conocimientos especializados conocidos
en la licenciatura o en el grado al ejercicio profesional ante tribunales o autoridades
publicas, asi como en las funciones de asesoramiento.

CE6 - Desarrollar las habilidades y destrezas necesarias para la correcta y eficaz realizaciéon
de los actos de comunicacion a las partes en el proceso, y para una colaboracién eficaz con
los tribunales en la ejecucién de las resoluciones judiciales, conociendo y diferenciando los
intereses privados que representa de los caracter publico cuya ejecucion la Ley y los
tribunales le encomienden.

CE9 - Conocer y aplicar las técnicas dirigidas a la identificacion y liquidacion de derechos
arancelarios, obligaciones tributarias, de constitucién de depdsitos judiciales y de atencidn
de cuantos gastos y costas sean necesarios para garantizar la efectiva tutela judicial de los
derechos de sus representados.
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CE10 - Saber identificar conflictos de intereses y conocer las técnicas para su resolucion,
establecer el alcance del secreto profesional y de la confidencialidad, y preservar la
independencia de criterio.

CE11 - Saber identificar los requerimientos de prestacién y organizacién determinantes para
el asesoramiento juridico y la representacidn procesal. CE12 - Conocer y saber aplicar en la
practica el entorno organizativo, de gestion comercial de la abogacia y procura, asi como su
marco juridico asociativo, fiscal, laboral y de proteccion de datos de caracter personal.

CE13 - Desarrollar destrezas y habilidades para la eleccion de la estrategia correcta para la
defensa de los derechos de la clientela teniendo en cuenta las exigencias de los distintos
ambitos de la practica profesional.

CE15 - Desarrollar las destrezas y habilidades necesarias para la utilizacién de los
procedimientos, protocolos, sistemas y aplicaciones judiciales, que requieran los actos de
comunicacién y cooperacion con la Administracion de Justicia, con especial atencion a los de
naturaleza electrénica, informatica y telematica.

CE17 - Saber desarrollar destrezas que le permitan mejorar la eficiencia de su trabajo y
potenciar el funcionamiento global del equipo o institucion en lo que lo desarrolla mediante
el acceso a fuentes de informacién, el conocimiento de idiomas, la gestién del conocimiento
y el manejo de técnicas y herramientas aplicadas.

CE18 - Conocer, saber organizar y planificar los recursos individuales y colectivos disponibles
para el ejercicio en sus distintas modalidades organizativas del ejercicio profesional.

CE19 - Saber exponer de forma oral y escrita hechos, y extraer argumentalmente
consecuencias juridicas, en atencion al contexto y al destinatario al que vayan dirigidas, de
acuerdo en su caso con las modalidades propias de cada ambito procedimental.

CE20 - Saber desarrollar trabajos profesionales en equipos especificos e interdisciplinares.

CE21 - Saber desarrollar habilidades y destrezas interpersonales, que faciliten el ejercicio
profesional en sus relaciones con la ciudadania, con otros profesionales y con las
instituciones.

PROGRAMA

MODULO 1: Negocios en Firmas de Abogados. Prof. Constanza
Vergara / Prof. Patricia Julidn (mpartido en castellano)

Sesiones 1 a 4:

¢ El nuevo contexto del sector legal: Transformaciones recientes en el sector:
tecnologia, globalizacién, datos y expectativas del cliente.

e Marketing y desarrollo de negocio en despachos de abogados: Importancia del
marketing para abogados y firmas; Conceptos clave: mision, vision, objetivos y
cultura de la firma; Principios basicos: segmentacion, posicionamiento, branding
y diferenciacion.

¢ Clientes y andlisis del entorno: Factores que influyen en la toma de decisiones
del cliente (client centricity); Evaluacion del entorno y analisis de fortalezas y
debilidades del despacho y del abogado.
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¢ Plan de marketing y desarrollo profesional: Estrategias para captar y fidelizar
clientes; Disefio de un plan de marketing y desarrollo de negocio personal.

MODULO 2: ESTRATEGIA. Prof. Angel Proafio (impartido en castellano)

Sesidn 1: Estrategia: donde y cdmo competir

Sesion 2: Fundamentos del anadlisis estratégico (I). Analisis externo de la empresa: sectorial y
competitivo. Analisis PESTEL.

Sesién 3: Fundamentos del analisis estratégico (). Analisis interno de la empresa: Recursos,
Capacidades y Ventaja Competitiva. Analisis SWOT.

Sesion 4: Formulacion de la Estrategia. Estrategia Corporativa y Estrategia Competitiva.
Sesion 5: La Implantacién de la Estrategia (1): negocio y organizacion del talento.

Sesidén 6: La Implantacion de la Estrategia (Il): la Estructura Directiva sigue a la Estrategia.
Procesos para alinear Estructura Directiva y Estrategia.

Sesién 7. La Implantacion de la Estrategia (lll): Gobierno Corporativo. Alineando Negocio,
Direccidn, Consejo de Administracion y Accionistas.

Sesiéon 8: Examen Final y Conferencia de Cierre: Estrategia en un entorno incierto.
Digitalizacion y Sostenibilidad

MODULO 3: Introduction to Law Firm Management. Prof.
Wolfgang Weiss (impartido en INGLES)

Session 1: Changing Legal Environment

Session 2: Legal Tech and Innovation

Session 3: Process Management

Session 4: Risk Management Howrey

ACTIVIDADES FORMATIVAS

AF1 Clases presenciales expositivas
AF2 Clases practicas presenciales
AF3 Estudio personal y en equipo
AF4 Tutorias (tutor; tutor abogado)

AF5 Evaluacion

ESTRATEGIA
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La asignatura es particularmente practica y desarrolla un marco conceptual global mediante
el analisis de casos con situaciones empresariales concretas y reales. Para ello se utiliza el
método del caso ya que, al tratarse de cuestiones interpretables y dialdgicas, este método
resulta adecuado de modo natural.

Cada uno de los temas que componen la asignatura se abordaran en primer lugar a través
de un caso y en la sesidn siguiente, mediante una conferencia-coloquio, se desarrollaran los
aspectos que previamente se han visto “en accion” en el caso.

El propdsito de la discusion de casos en la formacién es acercar una porcion del mundo real
al aula, donde los participantes pueden examinarlo, detectar los problemas existentes,
discutir los enfoques para su resolucién y evaluar las consecuencias de las diversas
alternativas de accién.

Los casos responden a situaciones reales de negocio en las que, con la informacién
disponible y en un entorno complejo e incierto, hay que tomar una decision y establecer un
plan de accién, tal y como suele ocurrir en la realidad.

La solucién a los casos no es Unica. Lo relevante es lo adecuado del proceso que se sigue en
su discusion, para ello es muy conveniente seguir los siguientes pasos:

Detectar los hechos relevantes y realizar un analisis adecuado de los mismos
Diagndstico del problema

Establecimiento de criterios

BuUsqueda de alternativas de accién

Valoracién de las alternativas a la luz de los criterios establecidos

Toma de decision

Elaboracién del plan de accion

NoukwnN =

Cada caso requiere una profunda preparacion previa y consta de tres niveles de andlisis:
primero individual, luego en el equipo de trabajo y por ultimo en la sesion general donde
TODOS LOS PARTICIPANTES INTERVENDRAN ACTIVAMENTE EN LA DISCUSION DE LOS
MISMOS. Para cada caso se debera de responder a las preguntas de la hoja de preparacién
que se entregard con la suficiente antelacién, asi como estar dispuesto a defender sus
argumentos ante sus compafieros en clase.

Lecturas: La mayor parte de las lecturas se han tomado de notas técnicas. Para la adecuada
preparacion de las clases es imprescindible realizar las lecturas recomendadas para la
correspondiente sesidn, asi como repasar los puntos mas relevantes de las sesiones
anteriores, que se pondra a disposicion de los alumnos al finalizar las mismas. Es importante
seguir un programa de estudio regular.

EVALUACION

CONVOCATORIA ORDINARIA
¢ Valoracién de las intervenciones en las clases presenciales: 50%

Las intervenciones se puntuaran en funcién de su oportunidad, calidad del razonamiento,
respeto en la discusién y frecuencia. Asi, todas las intervenciones puntdan positivamente
pero no todas puntdan lo mismo.

Asimismo, se tendra en cuenta la actitud ante la asignatura y la asistencia a clase.
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® Pruebas escritas: 50%
® Para los casos practicos que se solicite, se debera de responder por
grupo de trabajo y por escrito a las preguntas de la correspondiente
Hoja de Preparacién que se entregara con antelacion: 25%
e Adicionalmente se realizard un examen final escrito individual (de
unos 20 minutos al inicio de la Ultima sesion): 25%

La calificacién final de la asignatura seré la media ponderada entre las notas obtenidas en
cada médulo, en funcién de la duracién de la asignatura.

CONVOCATORIA EXTRAORDINARIA

Los alumnos que no aprueben en la convocatoria ordinaria (puntuacion minima de 5 sobre
10), deberan volver a realizar un examen con las mismas caracteristicas anteriormente
citadas en la convocatoria ordinaria.

HORARIOS DE ATENCION

Dia. Constanza Vergara (cvergara@perezllorca.com)
Dia. Patricia Julian (pjulian@perezllorca.com)
D. Wolfgang Weiss (wolfweiss@t-online.de)

D. Angel Proafio (Angel.Proano@iese.net)

Concertar cita previamente por mail

BIBLIOGRAFIA
ESTRATEGIA

Bibliografia béasica

Las lecturas obligatorias de la asignatura se basan en notas técnicas y articulos
especializados. Se colgaran los documentos necesarios en la plataforma ADI.

Bibliografia recomendada

El curso no tiene un libro obligatorio, pero aquellos que deseen profundizar pueden
consultar las siguientes referencias.

o Andrews K.R. EL CONCEPTO DE LA ESTRATEGIADE LA EMPRESA. Orbis, 1984

e Calleja, L.M. y Rovira M. GOBIERNO INSTITUCIONAL.LA DIRECCION COLEGIADA.
EUNSA. 2015

e Chan Kim, W., Mauborgne, R.; LA ESTRATEGIADEL OCEANO AZUL. Bresca (Profit
Ed.),2020.

e Collins, J.C.EMPRESAS QUE CAEN. Harper Business, 2011

e Drucker,P. THE PRACTICE OF MANAGEMENT. Ed. Collins, 2006
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e Grant,R. M. ContemporaryStrategy Analysis. 11th Edition Wiley, 2021

® Gupta, S.DRIVING DIGITAL STRATEGY: A GUIDE TO REIMAGINING YOUR
BUSINESS. Harvard BusinessReview Press, 2018.

e | afley A. G. y R. L. Martin. JUGAR PARAGANAR. COMO FUNCIONA REALMENTE LA
ESTRATEGIA DE EMPRESA. Harvard BusinessReview Press, 2013

® Mintzberg, H. LA ESTRUCTURACION DE LAS ORGANIZACIONES. Ariel, 2012.

e Navarro-Rubio J.M. y Tapies J. GENESIS DELCONSEJO. LID, 2013

e Porter, M. ESTRATEGIA COMPETITIVA. TECNICAS PARA ELANALISIS DE LA
EMPRESA 'Y SUS COMPETIDORES.Piramide, 2009.

® Valero A.y Lucas J.L. POLITICA DE EMPRESA. EL GOBIERNO DE LA EMPRESA DE
NEGOCIOS (8%/e). EUNSA.2011.



