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Descripcién  Profundizacién en los aspectos comunicativos comerciales en lengua inglesa, centrados en las negociaciones
general y los componentes culturales que inciden en la comunicacién. Se abordaran las cuatro macrodestrezas y las

microdestrezas profesionales, con textos especializados y auténticos. Entre otros temas, se prestara especial
atencién a las negociaciones comerciales y reuniones de empresa (internas y externas) en un contexto
internacional, a las reclamaciones y su gestién, y a los documentos propios del comercio internacional.

Competencias

Cddigo

B4 CG4. Comunicar de modo efectivo, con claridad, concisién y precision, tanto dentro de la organizacién como con
interlocutores externos en ambitos nacionales e internacionales.

B6 CG6. Conocer y comprender distintas realidades econémicas, juridicas, sociales y culturales y adquirir una visién
global y multicultural con el fin de orientar las estrategias y operaciones hacia mercados tanto nacionales como
internacionales

C3 CE3. Conocer y saber interpretar la dimensién social de la actividad econdmica, la dindmica de las relaciones sociales
y las distintas realidades culturales que configuran el comercio, la sociedad de consumo y los estilos de vida.

C18 CE18. Conocer y saber utilizar a nivel oral y escrito, la lengua extranjera elegida (inglés, francés o aleman) con el
objeto de poder aplicarla en situaciones profesionales y particularmente en las actividades comerciales.

C23 CE23. Conocer y saber utilizar los recursos informativos disponibles para la internacionalizacién, elaborar planes de
internacionalizacion y resolver las operaciones y tramites habituales del comercio exterior: transporte,
aseguramiento, tramitacion aduanera y sanitaria, medios de pago, etc.

C26 CE26. Saber emplear las habilidades personales, actitudes y conocimientos adquiridos en el contexto académico
mediante la simulacién de situaciones reales de la practica profesional y a través del contacto con la realidad
empresarial que proporcionan las practicas de empresa.

D1 CT1. Habilidades de comunicacién oral y escrita, tanto en las lenguas oficiales de su Comunidad como en la lengua
extranjera elegida (inglés, francés o aleman).

D7 CT7. Capacidad de escucha activa, comunicacién no verbal, persuasién, negociacién y presentacion.

D9  CT9. Tolerancia. Capacidad para apreciar diferentes puntos de vista.

Resultados de aprendizaje

Resultados previstos en la materia Resultados de Formacién
y Aprendizaje

Comunicar de modo efectivo, con claridad, concisién y precision, tanto dentro de la organizacion B4 D1

como con interlocutores externos en ambitos nacionales e internacionales

Conocer y comprender distintas realidades econdmicas, juridicas, sociales y culturales y adquirir  B6 D9

una visién global y multicultural con el fin de orientar las estrategias y operaciones hacia mercados
tanto nacionales como internacionales
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Conocer y saber interpretar la dimensién social de la actividad econdmica, la dindmica de las
relaciones sociales y las distintas realidades culturales que configuran el comercio, la sociedad de
consumo y los estilos de vida.

C3 D9

Conocer y saber utilizar a nivel oral y escrito, la lengua extranjera elegida (inglés, francés o
alemdn) con el objeto de poder aplicarla en situaciones profesionales y particularmente en las
actividades comerciales.

C18 D1

Conocer y saber utilizar los recursos informativos disponibles para la internacionalizacion, elaborar
planes de internacionalizacién y resolver las operaciones y trdmites habituales del comercio
exterior: transporte, aseguramento, tramitacién aduanera y sanitaria, medios de pago, etc.

C23

Saber emplear las habilidades personales, actitudes y conocimientos adquiridos en el contexto
académico mediante la simulacién de situaciones reales de la practica profesional y a través del
contacto con la realidad empresarial que proporcionan las practicas de empresa.

C26 D7

Contenidos

Tema

Diversidad cultural y comercio Cultura en la empresa
Contactos interculturales
Gestidn de conflictos

Reuniones Presidir una reunién
Toma de decisiones
Expresar opiniones, interrumpir y clarificar
Concluir y cerrar la sesién

Negociaciones Preparacion y objetivos
Proceso negociador
Aceptacién y confirmacién
Resumen y conclusiones
Tipos de negociacién, tacticas y estrategias

El mix de marketing Producto
Precio
Distribucién
Promocién
Informe y presentacién oral

Planificacion

Horas en clase Horas fuera de clase  Horas totales
Actividades introductorias 1 0 1
Leccién magistral 26 60 86
Practicas de laboratorio 22 41 63

*Los datos que aparecen en la tabla de planificacién son de caracter orientativo, considerando la heterogeneidad de

alumnado

Metodologias

Descripcion

Actividades Presentacién de la materia, del sistema de trabajo y de la evaluacién
introductorias
Leccién magistral Presentacién de los contenidos tedricos, discusion de los mismos e instrucciones para los trabajos y

ejercicios a realizar

Practicas de laboratorio Puesta en practica de las destrezas comunicativas en inglés en grupos pequefios, a través de

actividades individuales, por parejas o en grupo

Atencion personalizada

Metodologias Descripcion

Practicas de laboratorio Sesiones en grupos pequefios con énfasis especial en las destrezas orales (comprension y

expresion).

Evaluacion

Descripcion Calificacién Resultados de Formacién

Leccién magistral 1. Prueba escrita y/o oral individual de los temas 1y 2 a realizaren  60-70
clase (20-25%)
2. Prueba final escrita y/o oral individual de todos los temas a
realizar en clase (40-45%)

y Aprendizaje
B4 C3 D1
B6 C18
C23
C26

Paxina 2 de 3



Practicas de 1. Presentacién del mix de marketing (10-15%) 40-30 B4 C3 D1

laboratorio 2. Informe del mix de marketing (15-20%) B6 C18 D7
3. Otras actividades orales en grupo o individuales a determinar. C23 D9
Por ejemplo, simulaciones de reuniones o negociaciones (5-10%)

Otros comentarios sobre la Evaluacion

La evaluacidén sera continua. Es obligatoria la asistencia al 80% de todas las sesiones presenciales para disfrutar de
evaluacién continua. La impuntualidad serd considerada como no asistencia. Las actividades que la profesora solicite
realizar dentro o fuera del aula, con o sin previo aviso, han de ser entregadas puntualmente para ser evaluadas.

El alumnado que no supere la evaluacién continua en la primera edicién de actas tendra que hacer un examen en la
segunda edicién de actas que supondra el 100% de la calificacion final.

Si alguna alumna o alumno no puede asistir al 80% de las sesiones presenciales debera comunicarlo a la profesora
argumentadamente al comienzo del curso (en el plazo maximo de dos semanas). Este alumnado realizard en la
primera edicién de actas una prueba final que supondré el 100% de la calificacién final. Si no supera la materia en la
primera edicién de actas, podra presentarse en la segunda.

N.B.: En caso de cualquier tipo de plagio la calificacién final serd de suspenso.

Fuentes de informacion

Bibliografia Basica

Sweeney, Simon, English for Business Communication (Student's Book), 2nd edition, Cambridge University Press,
2003

Trappe, Tonya, Intelligent Business Intermediate, Pearson Education, 2005

Bibliografia Complementaria

Hughes, John and Andrew Mallett, Successful Meetings, 1st edition, Oxford University Press, 2012

Robinson, Nick, Cambridge English for Marketing, 1st edition, Cambridge University Press, 2010

Benford, Michael and Ken Thomson, Trade Matters. English for International Trade, 12 edicién, Rio Press/Richmond,
2018

Lozano Irueste, José Maria, Diccionario bilingiie de economia y empresa, 62 edicién, Pirdmide, 2001

Mascull, Bill, Business Vocabulary in Use. Intermediate, 2nd edition, Cambridge University Press, 2012

Powell, Mark, International negotiations, Cambridge University Press, 2012

Recomendaciones
Asignaturas que contintan el temario
Idioma para la comunicacién internacional: Inglés/V06G270V01807

Asignaturas que se recomienda haber cursado previamente
Idioma comercial: Inglés/V06G270V01304

Otros comentarios
El alumnado deberd llegar puntualmente para ser reconocida su asistencia.

Es imprescindible asistir siempre con los materiales necesarios para el seguimiento de la clase (libro y otro material
dispuesto por la profesora).

El uso de aparatos de telefonia mévil quedan estrictamente prohibidos en el aula. El no cumplimiento de esta norma
supondra automaticamente la expulsién del estudiante.

NOTA INFORMATIVA: Para fomentar la participacién en actividades complementarias de interés como visitas a la empresas,
charlas, mesas redondas, conferencias, seminarios o similares, organizadas por el centro, la universidad u otras entidades,
la asistencia acreditada de las que la profesora indique durante el cuatrimestre podrdn tener un reconocimiento en la
calificacion final de hasta 0,5 puntos. Esta medida sélo sera de aplicacién para el alumnado que tenga una calificacién
minima de APROBADO (5).

Paxina 3 de 3



